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AEG  Latino  Americana 

Compañía  de  Construcciones  S.  A. 
Sucursal  de  Guatemala 


Instalaciones  eléctricas 


Plantas  Hidroeléctricas 


Plantad  generadoras  accionadas  por  máqui¬ 
nas  a  vapor  o  motores  a  gasolina. 


Pequeños  dinamos  con  regulación  automáti¬ 
ca,  accionados  por  turbinas  Francis 
o  ruedas  Pelton. 


Gran  experiencia  en  la  elaboración  de  pro¬ 
yectos  técnicos,  especialistas  para  todo  ramo 
eléctrico  y  mecánico. 


Toda  clase  de  material  eléctrico  para  insta¬ 
laciones  y  uso  doméstico. 

Almacén  y  Oficina:  10a.  Calle  Oriente,  No.  3.  Apartado  450 


Equipos  eléctricos  para  todas  las  industrias 

del  pais. 
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Importación  de  toda  clase  de  mercadería,  especialmente: 

Maquinaria  Agrícola  -  -  Materiales  de  Construcción: 

Hierro,  Lámina,  Cañería,  Cemento,  Pinturas,  etc.,  etc. 

Herramientas  de  labranza  para  fincas: 

MACHETES,  AZADONES,  PIOCHAS,  HACHAS,  Etc. 
Sacos  de  yute  para  café,  azúcar,  etc. 

ABONOS  ARTIFICIALES  para  cada  cultivo. 


REPRESENTANTES  DEL 

SINDICATO  DE  POTASA  -  BERLIN 

Y  DEL 

SINDICATO  DE  NITROGENO  -  Berlín 

AGENCIA  PARA  GUATEMALA  DE  LA 

NORTH  BRITISH  &  MERCANTILE,  LTD.  -  -  LONDRES. 

COMPAÑIA  DE  SEGUROS  CONTRA  INCENDIO 
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EXCITATIVA 

A  iniciativa  de  un  miembro  de  la  Institución,  la  Junta  Directiva 
de  la  Cámara  acordó  celebrar  periódicamente  reuniones  de  los  socios  de 
la  Cámara,  para  cambiar  impresiones,  sugerir  ideas  y  proponer  gestiones 
en  bien  del  comercio. 

La  primera  de  esas  reuniones  fue  convocada  para  el  viernes  16  de 
mayo  de  1930,  lamentando  que  la  concurrencia  haya  sido  tan  suma¬ 
mente  escasa  que  la  junta  careció  de  interés  y  de  utilidad. 

La  Junta  Directiva  excita  nuevamente  a  todos  los  miembros  de  la 
Cámara,  para  que  asistan  a  esas  reuniones,  que  se  celebrarán  el  16  de 
cada  mes  en  la  oficina  de  la  Cámara  a  las  cinco  de  la  tarde. 

Un  gran  provecho  para  el  comercio  y  para  los  miembros  de  la 
Cámara  puede  resultar  si  todos  cooperan. 
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Tiene  26  tipos  de  carrocerías  diferentes.  —  Eje  cigüeñal  sobre  7  chumaceras. 


Fuerza,  Economía  y  Elegancia.— Completa  existencia  de  repuestos  para  todos  los  modelos] 


Pida  informes  a:  Agencia  de  Automóviles  NASH 


Distribuidores. — Guatemala,  C.  A 


MENCOS  &  CO 


LAEISZ  &  CO. — Sub-agentes 
Retalhuleu. 


JOHANNSEíí  &  CO.— Sub-agentes. 
Quezal  tenango. 
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£»a  ov'vtvVím  áe  Va  Cámara  áe¡  Comercio  eoxi  veVevexicia 
aV  CááV^o  áe  ^Váaaaas  m^exiVe,  ewmaáa  a  Va 
comVsváw  exVvaováVaavVa 


Señor  presidente  de  la  comisión  extra¬ 
ordinaria  de  la  asamblea  legislativa. 

La  cámara  de  comercio  de  Guatemala 
recibió  de  la  presidencia  del  tribunal  y 
dirección  general  de  cuentas  una  copia 
del  informe  rendido  por  la  comisión  encar¬ 
gada  por  dicha  presidencia  para  estudiar 
el  código  de  aduanas  y  la  tarifa  vigente. 
El  objeto  de  la  presidencia,  según  expre¬ 
sa  la  nota  respectiva,  fue  el  de  dar  a  cono¬ 
cer  a  la  cámara  él  informe  referido  para 
el  caso  de  que  la  asamblea  legislativa  le 
pidiera  su  opinión. 

La  junta  directiva  de  la  cámara  de  co¬ 
mercio  conoció  de  este  asunto  en  su  se¬ 
sión  del  primero  del  corriente  y  después 
de  estudiar  el  asunto  con  toda  la  atención 
que  merece  y  tomando  en  cuenta  que  ya 
esa  comisión  extraordinaria  se  ocupa  del 
estudio  de  una  iniciativa  de  ley  para  mo¬ 
dificar  o  suprimir  algunos  artículos  del 
código,  dispuso  que  la  secretaría  se  dirija 
a  esa  honorable  comisión,  dándole  a  cono¬ 
cer  el  sentir  de  la  cámara  con  relación  a 
ese  importante  asunte,  con  cuya  disposi¬ 
ción  cumple  por  medio  de  la  presente 

La  junta  directiva  de  la  cámara  de  co¬ 
mercio  ratificó  la  opinión  que  en  diferen¬ 
tes  ocasiones  ha  expresado,  ya  oficial  ya 
oficiosamente  con  respecto  al  código  y  a 
la  tarifa.  La  última  vez  se  expresó  así; 

Opinión  que  la  junta  directiva  de  la 
cámara  de  comercio  de  Guatemala  da 
acerca  del  código  y  la  tarifa  de  aduanas, 
en  virtud  de  preguntas  hechas  a  la  mis¬ 
ma  por  el  Diario  de  Centro  América. 

OPINION  ACERCA  DE  LA  TARIFA 
Y  CODIGO  DE  ADUANAS 

Después  de  los  estudios  hechos  por  la 
cámara  y  por  las  diferentes  comisiones 
nombradas  por  el  consejo  superior  de  adua¬ 
nas  para  proponer  modificaciones  a  la  ta¬ 


rifa  de  aduanas,  puede  la  cámara  confirmar 
que  en  conjunto  la  tarifa  está  bien  hecha 
y  que  representa  un  verdadero  progreso 
con  respecto  a  toda  las  anteriores,  sin 
desconocer,  naturalmente  que  contiene  al¬ 
gunos  errores  y  omisiones  que  deben  co¬ 
rregirse. 

En  cuanto  al  código  de  aduanas,  la  cá¬ 
mara  manifiesta  la  opinión  que  ya  ha  ex¬ 
presado  oficialmente  antes,  de  que  no  sería 
prudente  ni  juicioso  pretender  alterarlo 
ni  modificarlo,  agregatdo  que  la  cámara 
considera  el  código  de  aduanas  como  el 
ptimer  paso  serio  que  se  da  para  reorga¬ 
nizar  el  servicio  administrativo  sobre  bases 
científicas  y  modernas. 

La  cámara  cree  que  las  disposiciones 
contenidas  en  el  código  de  aduanas  y  es- 
pecialmente  la  creación  del  consejo  supe¬ 
rior  de  aduanas  dan  crédito  al  país  y 
marcan  el  principio  de  una  reorganización 
útilísima  y  necesaria. 

La  cámara  ha  recibido  quejas  y  censu¬ 
ras  acerca  de  algunos  de  los  trámites  que 
el  código  establece.  Pero  la  cámara  cree 
que  esas  críticas  y  censuras  se  basan  prin¬ 
cipalmente  en^la  inconveniencia  que  de 
momento  puede  haber  ocasionado  a  ios 
comerciantes  que  las  formulan  y  que  para 
que  no  haya  más  ocasión  de  que  se  repi¬ 
tan,  hay  que  esperar  el  tiempo  razonable 
para  que  el  comercio,  pero  especialmente 
el  personal  del  servicio  aduanal,  haya  ad¬ 
quirido  práctica  del  nuevo  sistema  para 
que  desaparezcan  los  entorpecimientos 
inevitables  a  toda  innovación. 

Es  indudable  que  si  el  personal  £  uperior 
de  la  aduana  está — como  debe  suponerse 
que  está — bien  penetrado  de  la  eficacia 
del  código  y  de  lo  ventajoso  que  para  la 
depuración  y  mejoramiento  del  servicio- 
significan  sus  preceptos,  se  empeñarán  en 
cuidar  de  su  correcta  aplicación  y  cuidar 


Allfanee  Assurauee  Co.,  Ltd. 
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Compañía  de  Seguros  contra 
Incendio,  Terremoto,  Etc. 


88 


Para  informes  dirigirse  a 

J.  P.  ARWSTRONC  &  CO. 

10a.  Calle  Oriente,  No.  6  -  Teléfono  No.  2501 
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que  el  personal  a  sus  órdenes,  adquiera 
cuanto  antes  un  perfecto  conocimiento  del 
mecanismo  general  y  de  los  detalles  del 
nuevo  sistema,  y  cuidará  también  de  la 
selección  y  buena  distribución  de  dicho 
personal.  Y  es  indudable  que  en  ese  caso 
dentro  de  breve  tiempo  no  habrá  más  mo¬ 
tivos  de  quejas  ni  de  censuras. 

Por  otra  parte,  la  cámara  está  persua¬ 
dida  de  que  no  es  razonable  pretender 
juzgar  con  acierto  de  una  ley  que  intro¬ 
dujo  una  reforma  tan  radicaren  el  cortí¬ 
simo  plazo  de  dos  meses  que  hace  que  está 
en  vigor. 

La  cámara  reconoce  que  el  código  re¬ 
quiere  modificaciones,  pero  opina  que  no 
deben  hacerse  en  tal  forma  que  modifi¬ 
quen  la  estructura#del  código  que  rompa 
su  unidad  y  que  signifiquen,  en  modo  al¬ 
guno,  un  retroceso. 

Insiste  la  cámara  en  que  para  una  refor¬ 
ma  radical,  cuya  eficaz  aplicación  requie¬ 
re  una  preparación  indispensable  del 
personal,  no  ha  transcurrido  aún  tiempo 
suficiente  y  que  no  es  posible  aún  juzgar 
con  acierto. 


Con  respecto  a  la  tarifa,  la  cámara  sola 
mente,  a  lo  dicho  antes,  agrega  que  no 
debe  olvidarse  el  perjuicio  que  para  el  co¬ 
mercio  significa  el  no  poder  hacer  cálculos 
ni  previsiones  especialmente  en  el  tiempo 
difícil  actual,  por  la  falta  de  estabilidad  de 
las  disposiciones  aduanales  y  a  la  tarifa. 

La  cámara  abriga  la  esperanza  de  que 
esa  honorable  comisión  reciba  con  bene¬ 
volencia  esta  opinión  de  la  cámara,  con  lo 
que  aprovechamos  la  ocasión  para  suscri¬ 
birnos,  etcétera,  etcétera. 
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|  Tipografía “America' 

JULIO  CASTAÑEDA  GODOY 
HEREDEROS 

8a.  Avenida  Sur,  No.*25  Guatemala 


Casa  Editora  de  esta  Revista  V 

¿  Se  encarga  de  la  pronta  y  esmerada  J; 
ejecución  de  toda  clase  de  trabajo  fe 
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Exportación  *  *  Importación 

Compradores  de  Café  i 

Suplicamos  a  los  señores  Finqueros  dirigirse  a  § 
nuestras  Agencias  en  Guatemala  y  Coatepeque 

Beneficios  fieCafé  m  Aiatitlán  y  Coaiepsiie 


Gerlach  &  Co.,  Sucs. 


BENEFICIO  “LA  MODERNA  ” 

Compran  café  en  oro  y  pergamino,  aceptan  café  para  trillar  y  escoger, 
y  aceptan  consignaciones  de  café  en  condiciones  ventajosas. 

©■ - ®  TALLER  AMERICANO  @ - ® 


Compra  y  venta  de  madera  de  todas  clases.  Cons¬ 
trucción  de  casas,  puertas,  ventanas  y  toda  clase  de 
muebles  de  madera  secada  por  maquinaria.  Agencia 
de  M  SONITE,  el  forro  de  madera  prensada,  ideal 
para  habitaciones  elegantes. 

GARAGE  MERCEDES 


Agencia  de  AUTOMOVILES,  AUTOBUSES  y  CAMIONES  de  fama  mnndlal 

MERCEDES  BENZ  -  DAIMLER  BENZ  -  BUESSINC 

OFICINA  CENTRAL:  10  Calle  Poniente,  No.  11.  •  Teléfonos  3201  y  2418 


1  Gustavo  Lou  &  Co.  1 

GUATEMALA,  C.  A. 

9a  Avenida  Sur  =  Teléfono  No.  3893 

Importación  Directa  de  Estados  Unidos, 
Europa,  Japón  y  China. 

Sedería,  Algodones,  Artículos  de  Fantasía 
y  Mercaderías  en  General. 
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3VV$wwos  asuxvVos  VvaVaáos  ew  Va  Cámara  áe  Comercio 
áe  5aaVemaVa  áuvawVe  eY  mes  áe  ma^o  áe  \§30 


^ra-Vado  de  ComeTcVo  cotv  tCvcaraqua 

La  Cámara  de  Comercio  de  Guatemala, 
con  fecha  29  de  abril  del  mes  próximo 
pasado,  recibió  una  nota  de  la  Comisión 
de  Relaciones  Exteriores  de  la  Asamblea 
Nacional  Legislativa,  citando  al  Presi¬ 
dente  de  la  Cámara  a  una  reunión  que  se 
llevó  a  cabo  el  i9  de  mayo  para  estudiar 
el  Tratado  de  Comercio  con  Nicaragua. 
Informa  el  Presidente  que  no  habiendo 
podido  asistir  él  a  dicha  junta,  lo  hizo  el 
Vicepresidente  sefior  don  K.urt  Wulff  a 
quien  le  fue  entregada  por  el  Presidente 
de  la  Comisión  una  copia  del  Tratado 
que  hace  mención  y  que  fue  firmado  el 
10  de  septiembre  de  1924,  pidiendo  la 
opinión  de  la  Cámara  acerca  de  su 
conveniencia.  Y  después  de  un  amplio 
estudio  la  Institución  dió  su  opinión,  la 
que  se  mandó  a  la  Comisión  respectiva 
de  la  Asamblea  Nacional  Legislativa. 

"íVe^aros  a.  Vas  váVuas 

Se  dió  cuenta  con  una  carta  de  uno  de 
los  socios  en  la  que  hace  ver  las  dificul¬ 
tades  que  causan  al  comercio  la  manera 
de  hacer  efectivos  los  reparos  de  las  póli¬ 
zas  de  Aduana.  Se  dispuso  dirigirse  al 
Ministerio  de  Hacienda  solicitando  que 
antes  de  hacerlos  se  cite  al  comerciante 
y  se  le  oiga;  y  en  segundo  lugar  que  se 
fije  un  término  al  comerciante  establecido 
para  el  pago  de  los  mismos.  El  sefior 
Ministro  muy  gentilmente  prometió  arre¬ 
glar  esos  asuntos  dentro  de  la  ley. 

Tiocumeiváos  firmados  en.  eV  Stdeñor 

La  Cámara  se  dirigió  al  Ministerio  de 
Hacienda  pidiendo  se  acepten  los  docu¬ 
mentos  visados  por  oficiales  del  Gobierno 
en  el  exterior,  por  las  autoridades  res¬ 


pectivas  en  ésta,  habiendo  ofrecido  el 
sefior  Ministro  dar  instrucciones  en  ese 
sentido. 

ÍpvtvVas  Vt^ormaVes  •pfcTlbA.vcas  etv  Vas 
oVvdtvas  da  Va  Cámara 

Por  iniciativa  de  uno  de  los  sccios  se 
acordó  citar  a  los  comerciantes  para  ce¬ 
lebrar  reuniones  informales  periódica¬ 
mente  con  el  objeto  de  cambiar  impresio¬ 
nes  para  estudiar  el  mejoramiento  del 
comercio. 

• 

■R.a'aun.tVa  da  socVo  de  Va  Cámara 

El  sefior  don  José  Serra  renunció  des¬ 
pués  de  muchos  aflos  de  ser  socio  funda¬ 
dor  de  la  Cámara,  por  tener  que  ausen¬ 
tarse  del  país,  y  siendo  justas  sus  razones, 
fue  aceptada  dicha  renuncia,  lamentando 
la  Institución  la  separación  del  sefior 
Serra. 

tComViTamVarvVo 

Fue  nombrado  Vocal  de  la  Comisión 
de  Legislación  el  sefior  don  Max  Wida- 
wer,  en  vista  de  que  el  sefior  don  Mario 
H.  Willemsen  renunció  por  no  poder 
cumplir  por  sus  múltiples  quehaceres, 
habiendo  aceptado  el  sefior  Widawer 
gustoso  el  nombramiento  recaído  en  él. 

'3añ^a  CbdVqo  de  Sáduauas 

• 

Se  dió  cuenta  con  una  nota  de  que  la 
Presidencia  del  Tribunal  y  Dirección  Ge¬ 
neral  de  Cuentas  remite  una  copia  del 
informe  que  sobre  el  Código  de  Aduanas 
y  la  Tarifa  rindió  la  Comisión  nombrada 
al  efecto  agregando  que  remite  dicho  in¬ 
forme  para  conocimiento  de  la  Cámara, 
porque  presume  que  de  la  Asamblea  pe¬ 
dirán  opinión  a  la  misma.  La  oficina 
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¡  Desengáñese  usted ! 

La  Marquesa 

es  la  JOYERIA  y  RELOJERIA  que  constantemente 
ofrece  a  su  clientela,  un  hermoso  surtido  en  artículos 
de  fantasía  propios  PARA  REGALO.  Agencia  de 
los  inimitables  relojes  INVAR,  de  los  cuales 
hay  siempre  GRAN  CANTIDAD  dónde  escoger. 

J-^et  Marquesa 

8í  Avt  Sur  y  O?  Calle 


,  LA 


Oficina:  Matriz  London,  117,  Oíd  Broad  St. 
London,  E.  C.  2. 

Sucursal  en  Guatemala 
Oficinas  en  la  Casa  Número  2A  de  la  9a*  C.  O. 


* 


Operaciones  Bancarias  sobre  productos.  Negocios  de 
Cambios,  paga  intereses  sobre  Depósitos  en  oro,  a  la 
vista  y  a  plazos. 
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había  hecho  circular  copias  de  ese  infor¬ 
me  entre  los  miembros  de  la  Junta  Di¬ 
rectiva. 

Puesta  a  discusión  se  resolvió  ratificar 
la  opinión  que  acerca  del  Código  de 
Aduanas  y  su  conveniencia  ba  expresado 
repetidas  veces  la  Cámara;  y  ratificar  la 
opinión  que  acerca  de  la  Tarifa  ha  expre¬ 
sado  la  Institución,  agregando  que  la  Cá¬ 
mara  no  considera  conveniente  destruir  la 
unidad  del  Código  ni  desvirtuar  su  fina, 
lidad;  y  que  con  referencia  a  la  Tarifa,  la 
Cámara  interpreta  el  sentir  del  comercio 
al  manifestar  que  más  nocivo  es  para  los 
legítimos  intereses  comerciales  la  falta  de 
estabilidad  y  el  cambio  continuo  que  im¬ 
posibilita  todo  cáiculo  y  toda  previsióo. 
La  Cámara  insiste  en  que  no  se  ha  podido 
hacer  aún  un  experimento  completo,  por 
el  corto  tiempo  transcurrido  para  poder 
juzgar  con  acierto. 

Se  dispuso  contestar  al  Director  Gene¬ 
ral  de  Cuentas  agradeciéndole  el  envío 
del  informe  y  transcribiendo  este  punto 
de  acta  y  en  vista  de  que  hay  ya  presen¬ 
tada  a  la  Asamblea  una  iniciativa  de  Ley 
para  modificar  el  Código,  dirigirse  a  la 
Comisión  extraordinaria  de  la  Asamblea 
dándole  a  conocer  la  opinión  de  la  Cá¬ 
mara. 

tívwDo  viocaV  áe.  Va  TiVvBcYivia 

En  vista  de  haber  renunciado  como 
miembro  de  la  Directiva  el  sefior  don 
Santiago  Dalgliesh  por  tener  que  ausen¬ 
tarse  del  país,  se  dispuso  nombrar  al  se¬ 
fior  don  Jorge  R.  Cordero  para  que  lo 
sustituya,  de  conformidad  con  los  Esta¬ 
tutos  y  por  haber  obtenido  mayor  núme¬ 
ro  de  votos  en  la  Junta  General.  El 
sefior  Cordero  aceptó  con  muy  buena 
voluntad  dicho  cargo. 

Tiivecdcm  SetievaV  de  Correos  •» 

Se  dispuso  dirigirse  al  sefior  Director 
General  de  Correes,  h  ciándole  ver  cier¬ 
tas  condiciones  que  existen  en  el  servi¬ 
cio  de  correos  y  que  son  las  siguientes: 


i  r 


Que  los  suscrlptores  de  apartados  reciben 
sus  periódicos  y  revistas  mucho  más  tar¬ 
de  que  los  que  no  lo  son;  que  el  cierre  de 
la  Correspondencia  se  debería  hacer  los 
miércoles  en  vez  de  los  martes  para  faci¬ 
litar  al  comercio  el  poder  contestar  la 
correspondencia  que  llega  el  martes  y  es 
repartida  el  miércoles;  que  se  permita  a 
los  suscrlptores  de  apartados  la  entrada 
al  correo  durante  las  horas  hábiles  de  la 
noche  para  que  puedan  sacar  la  corres¬ 
pondencia  que  pudiera  haber;  y  que  ade¬ 
más  se  han  tenido  quejas  de  comercian¬ 
tes  que  dicen  que  la  correspondencia 
enviada  por  correo  aéreo,  si  llega  fuera 
de  hora,  es  enviada  por  la  vía  ordinaria, 
siendo  esto  un  grave  perjuicio  que  se 
hace  al  comercio,  toda  vez  que  la  demo¬ 
ra  en  la  llegada  de  si?  correspondencia,, 
sin  conocimiento  del  interesado  que  la 
cree  despachada  por  vía  aérea  puede 
causar  trastornos  de  trascendencia  en  los 
negocios,  y  que  se  solicita  que  el  cierre 
del  despacho  por  vía  aérea  se  haga  más 
tarde  que  actualmente. 

T?V4ext  Va  a^wáa  ie  Va  Cámara  vara 
esdavecev  vinos  aswciYos 

Se  dió  cuenta  con  una  carta  de  una 
casa  miembro  de  la  Cámara,  en  que  pide 
la  ayuda  de  la  misma  para  esclarecer 
unos  puntos;  el  primero  se  refiere  a  una 
circular  que  el  Consulado  de  Guatemala 
en  Hamburgo  dirigió  a  sus  corresponsa¬ 
les  en  aquella  ciudad  y  en  la  cual  trans¬ 
cribe  una  disposición  del  Gobierno  rela¬ 
tiva  a  definir  el  "Valor  Neto1’  de  las  mer¬ 
caderías;  El  segundo  a  una  disposición 
del  Banco  Central  por  la  que  la  Agencia 
en  Retalhuleu  cobra  l/2%  sobre  cheques 
que  recibe  en  pago  de  derechos  aduana¬ 
les.  En  la  primera  se  dispuso  dirigirse 
al  Ministerio  de  Hacienda  indagando 
qué  disposición  se  comunicó  al  Consu¬ 
lado  con  fecha  12  de  marzo,  y  eu  el  se¬ 
gundo  se  comisionó  al  sefior  don  Juan  B. 
Monteros  para  hacer  las  averiguaciones 
del  caso  ante  la  Directiva  del  Banco  Cen- 
ti  al. 


Novella  &  Oo., 

Fábrica  Nacional  de  Cemento  Portland 

La  Pedrera.  Guatemala 

La  espléndida  calidad  de  nuestro  cemento  ha  sido  reconocida 
por  los  mejores  especialistas  extranjeros  y  nacionales  que  lo  han 
empleado  en  la  reconstrucción  de  la  capital.  Lo  garantizamos 
como  superior  al  importado,  siendo  más  barato. 

SOLO  TIENE  UN  DEFECTO: 

\  ■ 

SER  UN  PRODUCTO  NACIONAL. 


Oficina:  4?  Avenida  Sur,  número  14. 
Depósito:  14  C.  O.  (final).  Fábrica:  La  Pedrera 


"  Cualquiera  que  sea  el  sen* 

oí  no  se  supiese  su  precio 

|  |  tación,  porsuslujosísimas 

conveniencias  o  por  su  brillantísima  acción  motriz— sí  no  se  supiese  que  el  GRANDIOSO 
H  U  D  S  O  N  es  un  coche  de  un  precio  sumamente  módico,  se  tendría  que  tomar  por  un  coche 
de  muchísimo  dinero. 


Pruebe  este  grandioso  Super-Six  y  quedará  usted  plenamente  convencido  de  su  indisputable 
superioridad.  Estamos  a  sus  gratas  órdenes  para  cuando  usted  guste. - 


4a.  Avenida  Sur  y  IS  Calle. 
[Nombre  y  señas  del  Agente]. 
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No  debe  envejecerse  antes  de  tiempo. 
Manténgase  un  interés  vivo  en  la  vida  y 
en  todas  las  cosas  vivientes. 

Nada  complace  tanto  en  este  mundo, 
creo  yo,  como  poseer  confianza  en  uno 
mismo,  sin  la  cual,  nada  puede  hacerse. 
Esta  confianza,  no  debe  ser  sacrificada 
por  nada. 

Persevérese.  Si  se  hacen  yerros,  acuér¬ 
dese  que  es  humano  equivocarse,  pruébe¬ 
se  y  empéñese  en  hacer  mejor  lo  que  se 
hizo  equivocado  antes.  Recomiendo  a 
todo  hombre  el  ahorro, 

Vívase  de  acuerdo  con  los  medios  de 
que  se  dispongan.  El  resbalo  más  peli¬ 
groso  que  le  espera  a  un  joven  que  em¬ 
pieza  a  luchar  en  la  vida,  es  cu&ndo 
adquiere  deudas. 

Creo  que  es  el  deber  de  todo  hombre, 
ganar  todo  el  dinero  que  pueda,  y  repar¬ 
tir  todo  el  que  pueda  también. 

Cuando  yo  tenía  catorce  años  de  edad, 
y  trabajaba  diez  horas  en  un  rancho, 
ahorraba  pequeñas  cantidades  siempre,  y 
me  enteré  que  en  doce  meses,  podría  ob¬ 
tener  tanto  rédito  de  cincuenta  dólares 


prestados  al  siete  por  ciento,  como  yo 
pudiera  ganar  en  diez  días  sacando  papas 
de  la  tierra.  La  impresión  se  apoderó  de 
mí,  de  que  era  bueno  dejar  que  el  dinero 
fuera  mi  esclavo  y  no  hacerme  esclavo 
del  dinero. 

He  procurado  recordar  que  en  todo 
sentido,  el  dinero  es  una  buena  cosa,  si  se 
sabe  usar  propiamente,  pero  perjudicial  a 
muchas  personas,  porque  no  saben  cómo 
usarlo. 

Una  conciencia  tranquila  es  un  gran 
consuelo  y  vale  más  que  una  fortuna  ob¬ 
tenida  de  manera  deshonrosa. 

Cuando  yo  era  joven^no  me  preocupa¬ 
ba  más  que  hallar  la  oportunidad  de  tra. 
bajar. 

Conocí  una  vez,  a  un  hombre  muy  rico 
que  no  tenía  la  capacidad  de  dar  o  distri¬ 
buir  dinero.  El  decía  que  le  era  física¬ 
mente  imposible  abrir  su  mano.  Por  lo 
tanto  el  era  pobre. 

Dar  es  un  arte.  Dar  a  cada  uno  que 
pide,  es  una  injusticia,  porque  de  esta 
manera  deja  de  darse  a  personas  merece¬ 
doras. —  2  he  American  Magazine. 


^s<€tsi<a£i<£<€t:t£f£ts:t3f:iCi3fOict£ioictciciCictciotOTCiGíCiciS!ctc(stc¡ctcioicicfetetsteieteiet-st-ete;eteiststsi5t3t3ist;<  \ 

COMO  EL  ROCIO  EN  LAS  FLORES 

j  EL  SALITRE  CHILENO  || 

j¡  da  mayor  vida  y  prosperidad  a  la  agricultura,  ji 

ISus  bondades  son  mundialmente  conocidas,  ji 

l'W“  Dirigirse  a  JULIO  SOTO  RIOS.  —  Guatemala.  “^¡J  j  j 

ANUNCIE  y  solicite  usted  nuestra  REVISTA 


Dalgliesh  &  Co. 


1  Compra  y  venta  de  Giros 

§ 

|  Sobre  el  Exterior 

88 

|  SEPTIMA  AVENIDA  SUR  Y  PASAJE  AGUIRRE 


88 

I 


Panadería  “LAS  VICTORIAS”  1 


5a.  Av.  Snr  No.  70.  :  Frente  al  Parque  “La  Concordia’ 

TELEFONO  NUMERO  3392. 


88 


88 

I 


88 

88 


El  Pan  “VICTORIAS”  es  elaborado  con  materiales 
de  primera  y  procedimientos  científicos  y  modernos:  gg 
es  higiénico  y  satisface  el  gusto  más  delicado.  88 


Pan  de  Viena.  Pan  de  Centeno  legítimo. 
Pan  de  distintas  clases  para  todos  los  gustos. 

Venta  de  Harinas  y  Manteca. 

TODO  DE  CUIDADO  GARANTIZADO. 

JUAN  HERNANDEZ  e  HIJOS. 


88 

88 

88 
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TévtoAas  ítoadi\)evV\Aas 


Las  pérdidas  que  más  deben  temerse, 
no  son  las  que  fácilmente  se  descubren, 
sino  las  que  continúan  inadvertidas  por 
un  tiempo  indefinido. 

Las  pérdidas  que  se  descubren  por 
regla  general,  no  vuelven  a  repetirse 
al  eliminarse  las  causas  que  contribuían 
a  ellas,  pero  las  que  no  se  descubren, 
continúan  su  acción  perjudicial  y  multi¬ 
plican  los  dafios  causados.  Más  son  las 
pérdidas  que  ocurren  en  el  mundo  de  los 
negocios  debidas  a  imprevisión,  que  a 
causas  inevitables. 

Las  pérdidas  inadvertidas  pueden  ocu¬ 
rrir,  o  por  descuido  de  los  directores  en 
ejercer  una  supervisión  efectiva,  o  por 
usar  sistemas  de  control  defectuosos,  o 
por  ambos,  descuido  y  control  deficiente. 

Es  muy  humano  descansar  en  la  creen¬ 
cia  de  que,  porque  no  aparecen  pérdidas, 
no  existen.  También  es  muy  humano 
creer  en  la  eficacia  del  sistema  empleado, 
para  evitar  pérdidas.  Sin  darse  cuenta, 
cree  uno  que,  automáticamente  delatará 
el  sistema  usado,  cualquier  irregularidad 
que  ocurra.  El  mejor  cerebro  necesita 
algo  que  le  despierte  de  una  confianza 
exagerada,  y  el  mejor  sistema  necesita 
de  algún  auxiliar  para  que  revele  cuándo 
deja  aquel  de  funcionar  debidamente. 

Las  pérdidas  que  pueden  ocurrir  en 
una  empresa  de  negocios  pueden  ser  de: 

Dinero  Mercancía  Tiempo 

Materiales  Equipo  Oportunidades 

No  hay  establecimiento  alguno  que  no 
experimente  pérdidas  inadvertidas  en  al¬ 
guno  de  estos  elementos,  y  muchos  son 
los  establecimientos  que  las  experimentan 
en  varios  de  ellos,  y  no  pocos  los  que  la 
tienen  en  todos  ellos. 

Ya  puede  verse  pues  que,  cuando  las 
pérdidas  inadvertidas  se  acumulan  por 
razón  de  los  varios  elementos  que  abar¬ 
can,  una  empresa  ha  de  resentirse  consi¬ 
derablemente.  Luego  puede  ocurrir,  que 
las  pérdidas  sean  pequeñas  en  cada  ele¬ 
mento  pero  acumuladas,  podrán  repre¬ 
sentar  una  cantidad  considerable. 

Monten  a  lo  que  monten  las  pérdidas 
inadvertidas,  ello  significa  menos  utili¬ 
dad  y  más  riesgo,  todo  lo  cual  se  traduce 
en  más  retraso  para  el  desarrollo  del  ne¬ 
gocio.  Toda  pérdida  inadvertida  es  per¬ 
judicial,  por  la  pérdida  en  sí,  y  por  su 


persistencia  en  minar  la  economía  de  la 
empresa.  | 

Las  pérdidas  inadvertidas  pueden  ocu¬ 
rrir  al 

Almacenar  la  mercancía 
Despachar  la  mercancía 
Vender  la  mercancía 
Recibir  la  mercancía  y  el  dinero 
Comprobar  la  mercancía  y  el  dinero 
Adquirir  los  materiales  y  el  equipo 
Emplear  los  materiales  y  el  equipo 
Aprovechar  las  oportunidades, 

Al  considerarse  el  número  de  personas 
que  participan  en  todas  las  actividades 
que  se  acaban  de  citar,  y  la  multiplicidad 
de  operaciones  que  ellas  requieren,  ya  po¬ 
drá  imaginarse  las  oportunidades  para 
pérdidas  inadvertidas»  como  también 
comprenderse  la  necesidad  de  adoptar 
medios  para  prevenirlas  y  evitarlas. 

Las  causas  de  las  pérdidas  inadverti¬ 
das  pueden  atribuirse  a  distintas  agencias 
que  las  precipitan.  Se  ha  creído  y  se 
cree  por  muchos,  que  el  robo  es  la  causa 
principal  de  las  pérdidas  inadvertidas,  y 
toda  la  prevención  de  los  directores  de 
empresas  de  negocios  va  dirigida  a  evi¬ 
tarlo.  No  sólo  se  estudia  cómo  evitarlo, 
sino  que  se  gastan  fuertes  sumas  para 
protegerse  contra  él. 

En  realidad,  no  es  el  robo  el  que  causa 
más  estragos  a  las  empresas  de  negocios, 
sino  otras  causas  que  se  deben  a  las  flaque¬ 
zas  naturales  del  ser  humano.  Lo  mismo 
el  dependiente  que  el  dueño  pueden  con¬ 
tribuir  a  las  pérdidas  inadvertidas,  por 
que  ambos  están  sujetos  a  las  flaquezas 
humanas. 

A  continuación  se  citan  las  causas 
principales  de  las  pérdidas  inadvertidas, 
estando  clasificadas  en  involuntarias  e 
intencionales. 


Involuntarias  • 


Errores 

Olvidos 

Descuidos 

Omisiones 

Abandono 

Desperdicio 

Mermas 

Sustituciones 


Intencionales 


f  Robo 
Í  Mala  fe 
I  Destrucción 
[Abuso 


Mientras  las  intencionales  son  cuatro, 
las  causas  involuntarias  son  ocho  y  estas 
últimas  contribuyen  más  a  las  pérdidas 
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Inadvertidas  que  las  primerf  s. 

Un  simple  desayuno  nial  digerido, 
puede  contribuir  a  las  pérpfdas  inadver¬ 
tidas.  El  mismo  dueflo  que  tan  intere¬ 
sado  debe  estar  en  la  producción  de  sus 
propios  intereses,  puede  equivocarse,  des¬ 
cuidarse  u  olvidarse  de  algo  que,  en  un 
momento  dado,  pueda  traducirse  en  una 
pérdida  de  más  o  menos  consideración. 

El  medio  más  eficaz  para  prevenir  las 
pérdidas  inadvertidas,  es  usar  un  sistema 
o  sistemas  de  comprobación  de  todas  las 
actividades  que  se  llevan  a  cabo  en  el 
negocio.  No  sólo  usando  el  sistema  se 
evitarán  las  pérdidas,  sino  que  hay  que 
vigilar  que  el  sistema  adoptado  se  use 
debidamente.  Es  decir,  hay  que  buscar 
las  irregularidades  y  no  esperar  a  que 
ellas  salten  de  por  si.  El  mejor  sistema  pue¬ 
de  ser  burlado,  y  su  efectividad  nulificada. 

No  hay  mejor  sistema  para  controlar 
el  recibo  de  dinero  que  la  caja  registra¬ 
dora,  y  en  cambia,  la  mejor  caja  registra¬ 
dora  puede  ser  nulificada  como  sistema, 
si  no  es  usada  debidamente. 

Los  sistemas  que  se  usan  serán  más 
eficaces,  si  la  salud  de  los  empleados  na¬ 
da  deja  que  desear.  Un  empleado  con 
mala  vista  podrá  ser  causa  de  pérdidas 


constantes  sin  que  ello  se  descubra  inme¬ 
diatamente.  La  salud  es  un  factor  im¬ 
portante  en  la  normalidad  de  las  activi¬ 
dades  humanas. 

Un  buen  sistema  de  contabilidad  y  de 
anotaciones  de  todas  las  operaciones,  fa¬ 
cilitará  descubrir  las  pérdidas  inadverti¬ 
das  y  detener  su  continuación.  Sin  titu¬ 
bear  puede  afirmarse  que,  donde  no  se 
hacen  anotaciones  de  las  operaciones  que 
se  llevan  a  cabo,  incluyendo  todos  los 
detalles,  y  donde  la  contabilidad  es  in¬ 
completa  o  defectuosa,  deben  ocurrir  pér¬ 
didas  inadvertidas  a  granel. 

Hoy  que  se  hace  todo  con  tanta  preci¬ 
pitación,  en  toda  empresa  de  negocios  y 
que  lo  variado  y  complejo  de  los  nego¬ 
cios  exige  fijar  la  atención  en  tan  diversos 
asuntos,  es  de  todo  punto  imprescindible 
asegurarse  contra  las  pérdidas  inadverti¬ 
das,  vigilando,  comprobando  y  supervi¬ 
sando  día  tras  día  las  actividades  para 
apoyarse  más  bien  en  la  certeza,  que  en 
la  conjetura,  de  que  ellas  se  han  llevado 
a  cabo  debidamente.  Cuanto  mayor  sea 
el  grado  de  certeza  sobre  este  particular, 
más  protegidas  están  las  utilidades. 

Tomado  de  la  Revista  «Sistema  y  Exito»,  Cuba 


Federico  Gerlach 

Ofrece  al  público  y  sus  favorecedores  los  siguientes  productos  del  país  y  artículos  de  consumo 
diario  por  mayor-  y  menor,  A  PRECIOS  EXCEPCIONALES 


HAY  QUE  APROVECHAR  ESTA  OPORTUNIDAD 


ARROZ  del  país,  procedente  de  Chiquimulilla,  San  Antonio  Suchitepé- 
que*  y  Jutiapa. 

ARROZ  importado,  para  gente  de  gusto,  dos  clases. 

PAPAS  importadas  grandes,  finas  y  de  regular  tamaño. 

PAPAS  del  país,  de  Tecpán  y  Antigua,  ambas  clases  parasemilla. 

CEBOLLAS  importadas  en  jabas  de  40  libras. 

HARINAS  del  país  e  importadas,  marcas  conocidas. 

TRIGO  para  gallinas.  AFRECHO  grueso  y  fino  para  ganado. 

FRIJOLES  negros  de  Antigua,  Jutiapa,  Progreso,  Mataquescnintla.etc.^ 

FRIJOLES  blancos  y  colorados.  PILOYES  negros. 

AZUCAR  PRIMERA,  3  clases,  de  las  afamadas  haciendas  Chocolá  y 
Santa  Teresa  y  otras. 

AZUCAR  amarillento,  MASCABADO,  PANELA  de  cuatro  clases,  blanco 
Santa  Teresa  y  de  la  Cruz  Sacramento,  por  carro  muy  barato. 

CACAO  superior  del  país,  e  importado  de  Nicaragua  y  Costa  Rica,  la¬ 
vado  e  inmejorable. 

SAL  blanca  del  sol  y  del  suelo  para  ganado,  por  carro  o  quintal . 

MAICILLO  para  semilla  y  criauza  de  gallinas.  Llegó  un  carro  de  gui¬ 
neos  frescos. 

CAFES  regulares,  natas  y  triaches,  gran  surtido  para  consumo  local. 

MAIZ  de  tierra  fría,  blanco  y  amarillo,  maíz  blanco  de  Nicaragua,  grano 
grande  fumigado,  para  conservarse  con  saco  nuevo  conveniente 
para  exportación. 

Todo  pedido  de  10  quintales  o  mayor  cantidad,  será  pnesto  gratis  a  domicilio. 
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(Informativo  postal  N?  62) 

Valparaíso,  el  primer  puerto  de  Chile, 
y  el  principal  en  el  Pacífico  del  Sur, 
desarrolla  sus  actividades  en  un  amplio 
esfuerzo  de  resurgimiento.  Favorecido 
por  su  caprichosa  configuración  geofísica 
que  le  da  un  aspecto  de  ciudad  suspen¬ 
dida  entre  las  colinas  que  rodean  la  ba¬ 
hía,  y  por  su  clima  templado  y  agrada¬ 
ble,,  representa  un  poderoso  centro  de 
atracción,  al  par  que  un  núcleo  de  inten¬ 
sas  posibilidades  comerciales. 

Valparaíso  atiende  al  comercio  de  la 
región  central  def  país,  zona  agrícola  de 
gran  riqueza  y  agitada  actividad. 

Su  movimiento  anual  de  mercaderías 
sobrepasa  las  900,000  toneladas,  ha¬ 
biendo  alcanzado  su  importación  y  expor¬ 
tación  en  los  dos  últimos  años  a  los  si¬ 
guientes  valores  en  $  de  a  seis  peniques: 


Año 

Importación 

Exportación 

1928 

$648.799,301 

72.074,941 

1929 

880,697, 100 

44,011,800 

Las 

obras  portuarias 

ejecutadas  en 

Valparaíso  se  destacan 

como  las  más 

importantes  en  el  Pacífico  sudamericano 
y  representan  un  valor  de  194  millones 
invertidos  hasta  la  fecha,  restando  toda¬ 
vía  algunos  trabajos  complementarios 
que  se  hallan  en  construcción. 

Constan  en  términos  generales  los 
trabajos  realizados:  de  un  gran  molo  de 
abrigo  de  más  de  mil  metros  de  largo; 
1,500  metros  de  malecones;  un  muelle 
de  275  metros  para  vapores  de  gran  ca¬ 
lado;  cerca  de  2,000  metros  de  obra  de 
defensa  y  grandes  instalaciones  ferro¬ 
viarias,  bodegas  y  demás  elementos  pro¬ 
pios  de  un  puerto  de  primera  clase 

Sede  de  grandes  establecimientos  co¬ 
merciales,  de  autoridades  navales,  ma¬ 
rítimas  y  administrativas,  Valparaíso 
tiende  sus  miras  hacia  amplios  proyec¬ 


tos  de  urb/nización  e  industrialización. 
Actualmente  el  gobierno  aborda  un  au¬ 
daz  plan  fe  transformación  de  los  cerros 
que  rodean  la  ciudad.  El  proyecto  con¬ 
sulta  la  uniformación  de  las  construcio- 
nes,  facilitando  por  medios  modernos  y 
rápidoa  el  acceso  a  la  parte  alta  y  la 
higienÍEación  de  las  condiciones  de  vida 
en  idéntica  forma  que  se  ha  efectuado 
en  el  ulan  con  notable  éxito  y  beneficio 
para  la  ciudad.  Igualmente  la  avenida 
costanlra  en  construcción  contribuirá 
en  no  qoca  escala  al  perfeccionamiento 
estético  de  la  ciudad.  La  Administra¬ 
ción  del  puerto  a  cargo  de  los  trabajos 
proyecta  hacer  de  ellaéun  hermoso  paseo 
artísticamente  delineado  y  dotado  de 
elementos  de  ornato  selecionados  por 
especialistas  en  urbanización.  La  obra 
comenzada  ya,  quedará  terminada  den¬ 
tro  del  año  para  ser  inaugurada  en  la 
próxima  temporada  veraniega. 

Por  otra  parte,  la  creación  del  barrio 
industrial  convertirá  al  puerto  chileno 
en  el  primer  centro  comercial  del  Pací¬ 
fico.  Esta  empresa  de  largo  aliento  con¬ 
sulta  el  traslado  de  talleres  y  estableci¬ 
mientos  fabriles  al  sitio  denominado 
Matadero,  entre  el  puerto  propiamente 
tal  y  el  balneario  de  recreo.  Se  cons¬ 
truye  allí  una  gran  explanada  en  los 
cerros  que  bordean  el  mar,  ciñéndoselos 
constructores  a  un  plan  en  que  se  con¬ 
sultan  todas  las  medidas  de  seguridad  e 
higiene  inherentes  a  estas  grandes  pobla 
ciones  Se  evitará  así  la  congestión  de 
la  ciudad,  sin  alejar  a  la  masa  de  habi¬ 
tantes  fuera  de  los  límites  urbanos  o  ha¬ 
cia  los  campos. 

Junto  con  industrializarse,  Valparaíso 
está  abriendo  amplios  horizontes  a  su 
expansión  exterior.  Desde  luego  se  es¬ 
tudia  la  obtención  del  máximum  de  faci¬ 
lidades  en  sus  comunicaciones  con  las 
provincias  argentinas  de  Cuyo,  las  cua¬ 
les  en  virtud  de  acuerdos  mutuamente 


Y  VENTA  AL  POR  MAYOR  DE 


Drogas,  Productos  Químicos,  Especialidades  farmacéuticas, 

Añilinas,  Meccicamentos  Veterinarios,  etc. 

" 

Depositarios  Generales  de: 

“La  Química  Industrial”  “BAYF  R-MEISTER-LÜCIUS”  "Weskott  &  Co.” 

Producios  Farmacéuticos,  Bi<  lógicos,  Veterinarios,  Agrícolas,  Sueros,  Vacunas 
y  Productos  químicos.  i 

REPRESENTANTES  GENERALES  DE: 

“I.  G.  FARBEN INDUSTRIE  ÍLkTIENGESFXLSCHAFT" 

Casa:  Hoeok  st  a/Main :  AÑILINAS  para  todas  las  industrias. 

Depósito  de  las  afamadas  añilinas  marca  “BAYER”  en  latas  soldadas  originales, 
que  ofrecemos  según  tarjetas  de  muestras  a  disposición  de  nuestros  clientes. 
Depósito  de  los  colorantes  “CINNIA”  para  teñir  en  casa  toda  clase  de  géneros 
modo  de  empleo  sencillo. 

Depósito  del  “BLANKIT”  y  “AZUL  INDANTHREN”  para  blanquear  y  co¬ 
lorar  azúcar  y  panela  respectivamente. 

Oasa :  Frankfurt  a/M. :  PRODUCTOS  QUIMICOS  para  las  industrias,  especial¬ 
mente  para  tintoreros. 

Casa:  BERLIN:  SEDAS  ARTIFICIALES  marca  “AGFA.” 

Casa:  BERLIN:  NITROGENOS  TECNICOS  para  las  industrias. 

Depósito  de  AMONIACO,  líquido  anhídrico  purísimo,  para  la  fabricación  de 
hielo,  cilindros  de  20  v  40  kilos  netos. 

Casa :  Ludwigshaíen  a/  Rh. :  PRODUCTOS  SINTETICOS  para  CURTIEMBRE 
de  cueros  y  pieles. 

“BADISCHE  MASCHINENFABRIK”  “DURLACH" 

Karsruhe  y  Hamburgo:  Fábricas  para  toda  la  maquinaria  que  se  usa  en  la 
industria  de  curtiembre. 

“The  PICOT  LABORATORIES,  Inc,".  Buffalo,  N.  Y. 

Depósito  general  de  “SAL  DE  UVAS  PICOT,”  “COMPUESTO  PICOT”  y 
“GRANULADO  PICOT.” 

“The  LOESER  LABORATORIES,  Inc  ”,  New  York, 

Depósito  general  de  las  SOLUCIONES  INTRAVENOSAS  “LOESER.” 


Literatura  científica  sobre  los  productos  farmacéuticos  a  disposición  de  los  señores 
médicos,  dentistas,  farmacéuticos  y  estudiantes. 

Listas  de  precios  y  ofertas  especiales  a  disposición  de  los  señores  farmacéuticos, 
industriales  y  finqueros. 

Material  de  propaganda  entregamos  a  solicitud  de  nuestra  apreciable  clientela. 

Todos  los  pedidos  tienen  nuestra  atención  inmediata,  despachándoselas 
mercaderías  que  tenemos  en  existencia,  el  mismo  día  en  que  se  recibe 
el  pedido. 

HERM.  KALTWflSSER  <X  CO. 

Apartado  de  Correo  No.  415  —  Dirección:  Esquina  14  Calle  Poniente  y  6a.  Avenida  Sur. 
Teléfono:  Departamento  Droguería,  No.  3853  -  Teléfono:  Departamento  Agencias,  No.  3854 
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favorables,  encontrarán  la  natural  salida 
de  sus  productos  por  el  Pacífico;  la 
creación  de  almacenes  francos  de  depó¬ 
sito,  proyecto  que  auspicia  la  Cámara  de 
Comercio,  y  otros  interesantes  puntos 
tendientes  a  la  mejor  expansión  comer¬ 
cial  exterior. 

Completa  el  cuadro  de  las  condiciones 
de  atracción  del  puerto  chileno  la  belleza 
de  sus  alrededores,  en  cuyos  balnearios 
como  Viña  del  Mar,  Recreo,  Corcón, 
constituyen  centros  mundiales  de  turis¬ 
mo- 

Sintetizando,  puede  decirse  que  el 
puerto  de  Valparaíso  vuelve  por  sus 
fueros,  exhibiendo  junto  a  su  belleza 
natural  el  espectáculo  de  un  magno  es¬ 
fuerzo  que  lo  presenta  a  los  ojos  del 
viajero  como  un  solo  gran  edificio  en 
construcción. 


TIPOGRAFIA  “AMERICA” 

J.  Castañeda  Godoy,  herederos 
CASA  EDITORA  DE  ESTE  BOLETIN 


Qué  es  uYvYi&aA,  a  cuáu\o  debe  aseeudev  ^ 
cómo  eaVeuVavVa 


A  utilidad  es  para  un  negocio,  lo 
que  la  sangre  es  para  el  cuerpo 
humano.  Un  ser  viviente  con  sangre 
pobre  y  escasa,  vive  una  vida  lánguida 
y  expuesta  a  inmediatas  y  adversas  con 
secuencias.  Un  negocio,  cuya  utilidad 
es  incierta  o  insuficiente,  no  puede  hacer 
frente  a  las  exigencias  y  obligaciones  que 
privan  en  el  mundo  de  los  negocios  mo¬ 
dernos,  y  necesariamente  tiene  que  su¬ 
cumbir,  si  antes  sus  directores  no  cesan 
en  el  negocio  voluntariamente. 

Si  es  importante  el  vender  en  cantidad 
suficiente,  el  organizarse  sabiamente,  el 
administrar  con  tino  v  juicio  y  llevar  a 


cabo  una  propaganda  efectiva,  no  lo  es 
menos  el  obtener  del  negocio  una  utili¬ 
dad  cierta  y  compensadora. 

No  debe  olvidarse  que  cuantas  activi¬ 
dades  se  emprenden  en  un  negocio  tienen 
por  mira  obtener  utilidad.  Así  como  el 
labrador  siembra  y  atiende  a  su  campo 
con  esmero,  cuidado  y  constancia  para 
recoger  una  cosecha  más  tarde;  de  la  mis¬ 
ma  manera,  una  empresa  comercial  exis¬ 
te  para  producir  utilidad  segura  y  su¬ 
ficiente. 

¿Qué  es  utilidad? 

Utilidad  es  el  excedente  que  produce 
un  negocio  durante  un  período  de  tiempo 
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determinado,  después  que  ti  dos  los  cos¬ 
tos  y  gastos  han  sido  satisfAjhos,  el  cual 
puede  ser  usado  para  pagaMdividendos 
o  ser  agregado  al  capital.  Rir  utilidad., 
no  entendemos  la  diferencia  eVtre  el  cos¬ 
to  de  la  mercancía  y  el  precio Vde  venta, 
sino  que  nos  referimos  a  la  utilidad  lí¬ 
quida  o  neta  que  le  queda  a  la  empresa 
para  disponer  de  ella,  o  utilizarla  como 
mejor  le  plazca.  V 

Si  nos  conviene  tener  un  concertó  cla¬ 
ro  de  lo  que  es  utilidad,  no  nos  cqiviene 
menos,  saber  en  el  terreno  práctif.o,  có¬ 
mo  se  obtiene  y  cómo  queda  pro/egida. 
Si  necesario  es  que  un  negocio  fJncione 
sin  interrupción  y  con  tendencia  progre¬ 
siva,  es  de  todo  punto  in¬ 
dispensable,  que  la  utilidad 
que  se  obtenga  q^ede  res¬ 
guardada  contra  toda  in¬ 
certidumbre  y  conjetura. 

La  utilidad  no  queda 
protegida  simplemente  con 
un  recargo  más  o  menos 
excesivo,  añadido  al  costo 
de  la  mercancía  o  producto 
que  se  intente  vender.  Un 
recargo  elevado  no  es  siem 
pre  garantía  de  que  se  ob¬ 
tenga  una  utilidad  elevada, 
como  tampoco  garantiza 
qup  se  obtenga  utilidad  al¬ 
guna.  La  conjetura,  en  el 
mundo  de  los  negocios,  es  por  regla  ge¬ 
neral,  funesta,  y  si  asunto  tan  importan¬ 
te  como  lo  es  el  de  la  utilidad  se  deja  a 
la  conjetura  y  a  la  suposición,  forzosa¬ 
mente  tiene  que  hacerse  frente,  tarde  o 
temprano,  a  sorpresas  desagradables  y 
en  muchos  casos  desastrosas. 

La  utilidad  no  debe  considerarse  como 
recargo,  sino  como  sobrante.  La  utili¬ 
dad  debe  ser  añadida  al  precio  de  venta 
exacta  y  definidamente.  Si  conjeturada- 
mente  se  le  agrega  al  recargo,  que  por 
regla  general  se  le  pone  al  costo  de  la 
mercancía,  esperando  que  el  recargo  la 
proteja  y  la  defienda,  se  hallará,  con 
frecuencia,  que  ni  sale  defendida  ni  pro¬ 
tegida.  Para  que  la  utilidad  quede  me¬ 


negocio  cuya  utilidad  es 
incierta,  debe  forzosamente 
segifir  una  ruta  incierta. 

El  negocio,  cuya  utilidad  es 
insuficiente  no  puede  subsistir 
por  mucho  tiempo. 

El  negocio,  cuya  utilidad 
depende  de  ahorros  mal  en¬ 
tendidos,  reduce  su  potencia 
productora,  y  gradualmente 
se  inutiliza  para  competir  con 
otros. 

La  utilidad  es  real,  cuando 
los  ingresos  de  un  negocio 
mantienen  el  capital  intacto, 
y  son  suficientes  para  cubrir 
los  gastos  y  producir  un  exce¬ 
dente  proporcional, 


jor  protegida,  el  análisis  debe  preceder 
al  cálculo.  Esto  es,  deben  analizarse 
todos  los  desembolsos,  clasificándolos 
debidamente,  y  así  se  obtendrá  la  canti¬ 
dad  exacta  de  gastos  que  en  comparación 
con  la  cantidad  representada  por  la  mer¬ 
cancía  que  se  espera  vender,  dentro  de 
un  plazo  de  tiempo,  formará  un  porcen¬ 
taje  que  servirá  de  base,  para  ser  agre¬ 
gado  al  precio  de  venta  en  concepto  de 
gastos. 

Para  mejor  ilustrar  cómo  se  llega  a  la 
utilidad,  diremos  que  ella  representa  la 
tercera  estación,  en  el  curso  evolutivo  de 
una  empresa  de  negocios.  La  primera 
estación  está  representada  por  los  costos. 

Toda  empresa  tiene  que 
empezar  1  invirtiendo  una 
suma  para  compra  de  mer¬ 
cancía,  materiales,  equipo, 
etc.  Luego  viene  la  segun¬ 
da  estación,  que  está  repre¬ 
sentada  por  los  gastos. 
Cuesta  dinero  mantener  en 
función  una  empresa  de  ne¬ 
gocios,  hay  que  hacer  com¬ 
pras,  pagar  sueldos,  rentas, 
etc.  A  esta  estación,  todas 
las  empresas  de  negocios 
llegan  irremisiblemente.  No 
se  requiere  esfuerzo  alguno 
para  llegar  a  ella.  Luego 
viene  la  tercera  estación 


que  es  la  de  las  utilidades.  A  esta  esta¬ 
ción  no  todos  llegan,  y  muchos  de  los 
que  a  ella  arrivan,  lo  hacen  con  retraso, 
porque  se  demoran  demasiado  en  la  se¬ 
gunda  estación.  Da  los  que  no  llegan, 
muchos  interrumpieron  su  marcha  al 
desviarse  por  la  quiebra,  la  paralización 
o  el  traspaso. 

Para  llegar  a  la  tercera  estación  de  las 
utilidades,  es  necesario  saber  qué  rumbo 
tomar  al  salir  de  la  estación  de  los  gas¬ 
tos.  Es  necesario  ir  bien  dirigido,  y  es 
forzoso  estar  bien  enterado  de  todo  aque¬ 
llo  que  indique  el  paradero  de  las  utili¬ 
dades.  Quien  no  sepa  salir  de  la  esta¬ 
ción  de  los  gastos,  difícilmente  podrá 
llegar  a  la  tercera  estación. 
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Muchos  son  los  comerciantes  que  con 
sideran  los  gastos  como  algo  incidental 
como  una  carga,  como  una  fatalidad 
De  aquí,  que  ni  los  anticipen,  ni  los  es 
tudien  y  ni  los  analicen.  No  es  de  extra 
ñar  que  hayan  tantos  y  tantos  comer 
ciantes  que  crean  todavía,  que  se  llega 
al  triunfo  por  medio  del  ahorro,  y  basa¬ 
dos  en  esta  filosofía  tan  sofista,  tratan 
por  todos  los  conceptos,  de  eliminar 
cuanto  gasto  se  pueda.  Como  todo-gasto, 
para  esos  comerciantes,  es  algo  impre¬ 
visto,  a  excepción  de  la  mercancía  y  de 
los  corrientes;  de  aquí  que  no  sepan  a 
cuánto  ascenderán  sus  gastos  dentro  de 
un  período  de  tiempo,  y  por  lo  tanto, 
tienen  que  esperar  a  que  pase  tal  período 
para  saber  a  cuáftto  ascendieron.  Como 
no  saben  en  definitiva  a  cuánto  ascien¬ 
den  los  gastos,  no  pueden  saber  a  cuán¬ 
to  ascenderá  la  utilidad,  si  la  hubo. 
Figuradamente  diremos,  que  como  no 
saben  cuánto  tiempo  se  demorarán  en  la 
segunda  estación,  no  saben  cuándo  lle¬ 
garán  a  la  de  las  utilidades. 

Al  no  anticiparse  los  gastos,  se  dedu¬ 
ce  que  tales  empresas  no  usan  presu¬ 
puesto,  lo  cual  agrava  la  situación  de 
manera  alarmante.  Un  navegante  que  se 
atreviera  a  dirigir  su  nave,  en  alta  mar, 
sin  brújula,  sería  considerado  como  aven¬ 
turero,  o  como  loco.  ¿Quién  se  atre¬ 
vería  a  tomar  pasaje  en  tal  embarcación? 
La  empresa  de  negocios  que,  hoy  día, 
deja  de  usar  presupuesto  está  expuesta 
a  serios  contratiempos  que  ponen  en  pe¬ 
ligro  la  nave  de  sus  negocios-  ¿Cómo 
puede  una  empresa  saber,  exactamente, 
qué  recargo  deba  agregarle  al  precio  de 
la  mercancía  a  ser  vendida,  sin  saber, 
anticipadamente,  qué  gastos  ocurrirán 
en  un  determinado  período  de  tiempo? 
¿Qué  provisión  puede  hacerse  para  me¬ 
joras,  para  la  adquisición  de  nuevo  equi¬ 
po,  etc.,  si  no  se  han  anticipado  los 
gastos?  ¿Cómo  pueden  incluirse  en  el 
programa  de  desembolsos,  los  costos 
verdaderos,  si  aquéllos  no  se  han  anali¬ 
zado  debidamente?  ¿Cómo  puede  estar 
debidamente  protegido  el  capital,  si  cos¬ 


tos  y  gaste*  no  han  sido  debidamente 
analizados  1  Por  ejemplo:  ¿cuántas  em¬ 
presas  demegocios,  tienen  incluido  en 
su  presupuesto  la  partida  de  deprecia¬ 
ción?  ¿ístá  esta  partida  debidamente 
calculad/  para  la  protección  del  capital 
invertid!?  ¿Está  incluido  en  ella  todo 
aquello» ue,  con  el  tiempo  y  uso,  puede 
merma /  o  disminuir  en  valor?  Por  lo 
expuesto  en  este  párrafo,  ya  puede  verse 
cuán  'tendal  es  poseer  datos  precisos  y 
:tos  a  cerca  de  todos  los  gastos, 
tejor  proteger  la  utilidad  neta  o 
.  Toda  imprevisión,  en  este  res¬ 
culminará  en  una  merma  más  o 
menosí  considerable  de  la  utilidad  neta. 

El  eperar  un  negocio  a  base  de  presu¬ 
pueste!  facilita  la  protección  del  capital 
empleapo  y  simplifica  el  determinar  la 
productibilidad  del  negocio,  o  sea  esta¬ 
blecer  la  realidad  de  la  utilidad  obtenida, 
permitiendo  también  descubrir  medios 
para  obtenerla,  cuando,  por  circunstan¬ 
cias  imprevistas  o  inevitables,  es  difícil 
obtener  utilidades  de  un  negocio. 

El  negocio,  cuya  utilidad  es  incierta* 
debe  forzosamente  seguir  una  ruta  in¬ 
cierta.  El  negocio  cuya  utilidad  es  in¬ 
suficiente,  no  puede  subsistir  por  mucho 
tiempo.  El  negocio  cuya  utilidad  de¬ 
pende  de  ahorros  mal  entendidos,  redu¬ 
ce  su  potencia  productora  y  gradualmen¬ 
te  se  inutiliza  para  competir  con  otros. 

La  utilidad  es  real,  cuando  los  ingre¬ 
sos  de  un  negocio  mantienen  el  capital 
intacto,  y  son  suficientes  para  cubrir  los 
gastos  y  producir  un  excedente  propor¬ 
cional. 

La  finalidad  de  la  utilidad  no  es  sola¬ 
mente  la  de  distribuir  dividendos,  sino- 
que  tiene  que  proteger  el  capital  inverti¬ 
do  también.  Es  decir,  que  si  el  capital 
con  que  se  empezó  el  negocio,  há  diez, 
años,  montaba  a  $50,000,  ese  mismo  ca" 
pital  debe  estar  representado  por  la  can¬ 
tidad  citada  o  alcanzar  una  cifra  mayor, 
al  momento  cualquiera  en  que  se  haga  el 
inventario.  Así,  pues,  la  utilidad  que  más 
aprovecha,  es  aquella  que  no  sólo  per¬ 
mite  repartir  dividendos  y  proteger  eL 
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capital  invertido,  sino  la  qil;  facilita  la 
expansión  de  la  empresa.  Aor  lo  tanto, 
la  utilidad  debe  ser  suficiente  para  repo¬ 
ner  lo  gastado,  para  bonifican  proporcio¬ 
nalmente,  y  para  vigorizar  la  condición 
financiera  de  la  empresa.  V 

Considerando,  pues,  la  exactitud  de 
los  resultados  que  deben  espera 'se  de  la 
utilidad,  se  convendrá  en  que  esain  error 
fundamental  esperar,  a  que  pas\  un  pe¬ 
ríodo  de  tiempo,  para  descubrir  áse  ga¬ 
naron  utilidades.  ¿Qué  diríamos t de  un 
arquitecto  que  edificara  una  estructura, 
y  esperase  a  que  se  concluyese  1*  cons¬ 
trucción,  para  saber  si  era  habitaple  y  a 
qué  podía  dedicarse?  / 

¿A  cuánto  debe  ascender? 

A  cuánto  debe  ascender  la  utilidad,  es 
otra  fase  del  problema  que  nos  ocupa. 
Es  decir,  determinar  ese  por  ciento,  que, 
con  el  porcentaje  de  los  gastos,  se  incor¬ 
porará  al  precio  de  venta  y  producirá  la 
utilidad  adecuada  y  proporcionada  al 
capital  invertido,  compensando  así  por 
los  esfuerzos  hechos,  y  satisfaciendo  las 
necesidades  y  programa  comercial  de  la 
empresa. 

Al  considerar  esta  fase,  también  nece¬ 
sitamos  analizar  algunos  puntos  impor¬ 
tantes.  Para  decidir  la  utilidad  que  de¬ 
ba  obtenerse,  precisa  conocer  bien  el 
mercado,  su  capacidad  consumidora, 
métodos,  precios  y  habilidad  de  los  com¬ 
petidores.  También  debe  tenerse  en 
cuenta,  la  habilidad  y  recursos  propios 
para  poder  competir  en  el  mercado-  Una 
empresa,  cuyos  directores  sean  tímidos 
o  estén  mal  preparados,  no  podrá  vender 
a  un  tipo  de  utilidad  mayor  que  el  de  una 
empresa,  cuyos  directores  sean  empren¬ 
dedores  y  estén  bien  preparados. 

También  es  preciso  saber  pronosticar, 
es  decir  anticipar  lo  que  ocurrirá  dentro 
de  un  período  de  tiempo-  Lo  que  es  uti¬ 
lidad  dentro  de  unos  seis  meses,  puede 
dejar  de  serlo  a  los  doce  meses.  Recuér¬ 
dese,  que  lo  que  era  excelente  utilidad, 
en  Cuba,  durante  la  duración  de  la  gue¬ 


rra  mundial,  dejó  de  serlo  a  la  termina¬ 
ción  del  conflicto  armado.  Pagándose 
el  azúcar  a  un  precio  elevadísimo,  la 
utilidad  era  enorme,  pero  al  bajar  el 
precio,  la  utilidad  mermó  a  un  grado 
ruinoso.  La  utilidad  de  una  empresa 
de  negocios  debe  escaparse  a  la  acción 
fluctuadora.  La  utilidad  que  oscila,  es 
peligrosa,  y  por  lo  general,  causa  más 
trastornos  que  beneficios.  Fíjese  el  tipo 
de  utilidad  que  deba  obtenerse  con  pleno 
conocimiento  de  cuanto  deba  de  influir 
en  una  decisión  sensata  y  bien  calculada. 
El  tipo  decidido  podrá  ser  pequeño  y 
con  todo,  se  podrá  obtener  un  volumen 
de  utilidad  grande,  considerando  el  con¬ 
junto  del  negocio.  Tengamos  presente, 
que  no  es  a  la  unidad*. que  se  le  saca  la 
utilidad  de  importancia.  ¿De  qué  sirve 
vender  una  corbata  de  $3.00  con  una 
utilidad  de  $1.00  si  sólo  se  venden  unas 
pocas?  Más  vale  vender  muchas  corbatas 
a  $2.50,  reduciendo  la  utilidad  por  uni¬ 
dad,  para  aumentar  la  utilidad  por  con¬ 
junto.  Si  en  el  primer  caso  sólo  se 
vendieran  5,  la  utilidad  sería  de  Í5.00, 
mientras  que,  si  en  el  segundo  caso  se 
vendieran  15,  la  utilidad  sería  de  $7.50, 
y  esto  sin  considerar  que  el  aumento 
de  clientes  facilitaría  el  vender  más  ar¬ 
tículos  diversos. 

La  fuerte  competencia  existente,  im¬ 
pide  al  comerciante  ser  demasiado  gene¬ 
roso  consigo  mismo,  en  cuanto  a  decir 
un  tipo  de  utilidad  demasiado  alto.  Pero 
si  no  se  puede  usar  un  tipo  de  utilidad 
alto,  se  puede  obtener  una  utilidad  com¬ 
pensadora,  si  se  cuenta  con  un  plan 
de  ventas  que  facilite  vender  mucha 
mercancía. 

Al  decir  a  cuánto  debe  ascender  la 
utilidad,  deberá  tomarse  en  considera¬ 
ción  lo  siguiente: 

1 .  Cantidad  de  mercancía  a  ser  vendida. 

2.  Plazo  de  tiempo  que  se  requerirá 
para  venderla. 

3.  Costos  y  gastos  por  haber. 

4.  Frecuencia  con  que  se  venderá  una 
cantidad  determinada  de  mercancía. 
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5.  Habilidad  de  la  empresa  en  vender 
la  mercancía. 

6.  Planes  para  el  futuro. 

1 _ Cantidad  de  mercan-  La  cantidad  de 

cía  a  ser  vendida.  mercancía  que 
pueda  venderse 
dentro  de  un  plazo  de  tiempo  determina¬ 
do  permitirá  decidir  inteligentemente  el 
tipo  de  utilidad  que  deba  usarse.  Si  la 
cantidad  a  ser  vendida  es  pequeña,  el 
tipo  de  utilidad  deberá  ser  mayor,  pero 
si  se  vende  en  cantidad  grande  podrá  ser 
menor.  Supongamos  que  una  casa  ven¬ 
de  en  un  año,  mercancía  por  valor  de 
$50,000  y  que  los  gastos  ascienden  a 
#7,000.  Supongamos  también  que  otra 
casa  en  el  mismo  plazo  y  con  los  mismos 
gastos  vende  #100,000  de  mercancía.  Es 
evidente  que  la  primera  casa  tendrá  que 
vender  a  un  tipo  de  utilidad  más  eleva¬ 
do  que  la  segunda  casa,  con  la  desven¬ 
taja  de  que  obtendrá  menos  utilidad  en 
conjunto.  La  segunda  casa  podrá  ven" 
der  a  un  tipo  menor  y  obtener  mayor 
utilidad. 


Ilustración  y  Prueba 


PRIMERA  CASA: 


Plazo  1  año. 

Gastos . $  7,000 

Mercancía  a  vender .  50,000 


Utilidad  a  ganar  20% 


G  UN  DA  CASA: 


Plazo  1  ar®. 


Mercar/ía  a  vender . $100.000 

Gasto:!. .  7,000 

Utilidad  a  ganar  15% ... . - 


mercancía  y  gastos.  $107,000 


Par 


obtener  el  15%  de  utilidad  sobre 
el  p>  ¡ció  de  venta  se  dividirá  así: 
$107. 100  85  =  $125,882.35. 


Re 

Cos, 


ibido  por  ventas. . .  $125,882  35 
os  y  gastos .  107,000.00 


Utilidad  neta.  .. .  $  18,882.35 


La  primera  casa  u?ó  el  tipo  de  20%  y 
ganó  #14,250,  mientras  que  la  segunda 
usó  el  tipo  de  15%  y  ganó  $i8¡882.35. 

Importa  mucho,  pues,  fijar  el  tipo  de 
utilidad  de  acuerdo  con  la  cantidad  de 
mercancía  que  se  espera  vender,  y  no 
menos  importante  es,  procurar  vender 
en  cantidad  grande,  para  no  solamente 
facilitar  mayor  número  de  ventas,  sino 
que  también  obtener  mayor  utilidad  en. 
conjunto. 

La  primera  casa,  al  vender  mercancía 
en  cantidad  limitada,  limitó  también  sus 
ventas  por  el  precio  elevado  de  su  mer¬ 
cancía  y,  obtuvo  menos  utilidad  en  con¬ 
junto,  mientras  que  la  segunda,  vendió 
más  y  a  un  precio  inferior,  obteniendo 
más  utilidad  en  conjunto. 


Total  mercancía  y  gastos. $57, 000 

Si  se  ha  de  obtener  20%  sobre  el  pre¬ 
cio  de  venta,  $57,000  representará  el 
80%  de  lo  que  haya  de  recibirse,  luego 
#57,000  I  80  =  $71,250. 


Recibido  por  ventas . $71,250 

Costos  y  gastos .  57,000 

Utilidad  neta . $14,250 


2. — Plazo  de  tiempo  que  El  plazo  de  tiem- 
se  requerirá  para  ven-  po  que  se  necesi- 
der  la  mercancía.  te  para  vender  una 
cantidad  determi¬ 
nada  de  mercancía  deberá  influir  al  fijar¬ 
se  el  tipo  de  utilidad  que  deba  ganarse, 
porque  cuanto  más  breve  sea  el  plazo  re¬ 
querido  para  venderse  la  mercancía,  me¬ 
nos  serán  los  gastos  proporcionales,  lo 
cual  permitirá  reducir  el  tipo  de  utilidad 
y  al  mismo  tiempo  de  vender  más.  Si 
para  vender  #50,000  de  mercancía  se.- 
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gastaron  $ 7,000 ,  y  el  plaza  fue  de  un 
año,  por  cada  $r.oo  de  mercancía  se  tu¬ 
vieron  que  gastar  14  centavo»  para  ven¬ 
derla,  mientras  que  si  la  mk-cancía  se 
hubiera  vendido  en  seis  meses  se  hubie¬ 
ran  gastado  solamente  7  centLvos  por 
cada  Si  00.  y 

Ya  se  comprenderá  la  impomncia  de 
abreviar  la  estancia  de  la  mercancía  en 
el  establecimiento-  Cuanto  mást  pronto 
se  le  dé  salida,  menos  serán  los  rostos, 
y  por  lo  tanto,  el  ahorro  efectuadapodrá 
ser  usado  para  reducirel  tipo  de  utL  idad. 

s— Costos  y  gastos  Al  considerar  esj'i  pun- 
por  haber.  to,  se  requiere  f:x acti¬ 
tud  completa,  Bies  to¬ 
do  error  al  calcular  los  costos  y  [gastos, 
se  reflejará  en  una  merma  más  cr,  menos 
pronunciada  en  labilidad.  Saliéndose 
exactamente  a  cuanto  ascenderán  los 
costos  y  gastos  permitirá  fijar  un  tipo  de 
utilidad  que  quedará  protegida  debida¬ 
mente.  Toda  incertidumbre  no  sólo  re¬ 
sultará  en  perjuicio  material  para  la 
empresa,  sino  que  sentará  para  sí,  una 
reputación  adversa  entre  los  clientes, 
que  se  traducirá  en  disminución  de  ne¬ 
gocio. 

La  diferencia  entre  la  suma  de  costos 
y  gastos,  y  la  cantidad  que  se  perciba 
en  concepto  de  ventas,  constituirá  la 
utilidad.  El  saber  de  antemano,  el  to¬ 
tal  exacto  de  costos,  es  asegurarse  con¬ 
tra  maromas  financieras  que  por  lo  gene¬ 
ral  terminan  en  catástrofe-  Precísense 
todos  los  costos  y  todos  los  gastos  y  lue¬ 
go  se  podrá  fijar  el  tipo  de  utilidad  con¬ 
veniente- 

4 — Frecuencia  con  que  se  Este  es  un  punto 
venderá  una  cantidad  importantísimo 
determinada  de  mer-  qae  Jebe  ser  de- 
cancta.  bidamente  consi¬ 

derado  y  tenido  en 
cuenta,  permitirá  convenir  en  el  tipo  de 
utilidad  conveniente  y  que  facilite  ven¬ 
der  en  cantidad. 

Si  la  existencia  regular  de  mercancía 
de  un  establecimiento,  es  de  unos.... 


$50,000  y  en  un  año,  las  ventas  han  as¬ 
cendido  a  unos  $160,000.  esto  demuestra 
que  el  giro  de  la  mercancía  ha  sido  de 
tres  veces,  es  decir,  que  se  ha  vendido 
una  cantidad  determinada  de  mercancía 
tres  veces  en  un  año.  Claro  está,  que  un 
comerciante  que  tenga  este  giro,  podrá 
vender  a  un  tipo  de  utilidad  más  peque¬ 
ño  que  otro  que  sólo  tenga  un  giro  de 
dos  veces,  con  la  seguridad  de  que  el 
primero  obtendrá  mayor  utilidad  en 
conjunto- 

En  el  primer  caso,  los  gastos  serán 
proporcionalmente  menores,  así  que  con 
el  ahorro  verificado,  aumentarán  las 


utilidades. 

Ilustración  y  prueba 
-  v 

Plazo  1  año. 

Gastos . $  7,000 

Mercancía  a  vender .  50.000 

Total . $57,000 

Utilidad  a  ganar  20%  sobre  precio  de 
venta  $57,000=80%  del  total  de  ventas 
$57,000  .1- 80=  $71,250  $71,250 

57,000 

Utilidad  neta  en  un  año,  con - 

el  20%  sobre  las  ventas  $14,250 

Elazo  6  meses. 

Gastos . $  3,500 

Mercancía  a  vender .  50,000 

Total . $53.500 

Utilidad  a  ganar  14%  sobre  precio  de 

venta  $53,500  =  86%  del  total  de  ventas 
£53.500  -I  86=$62,209  $62,209 

53-500 

Utilidad  neta  en  6  meses,  con - 

el  14%  sobre  las  ventas  $  8,709 

Plazo  3  meses. 

Gastos . $  1,750 

Mercancía  a  vender .  50,000 

Total . $51.750 
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Utilidad  a  ganar  10%  sobre  precio  de 
venta  $51,750=90%  del  total  de  ventas 
«51,750  .1.  90=«57,440  $  57.440 

— $  51.750 


Utilidad  neta  en  tres  me¬ 
ses  con  el  10%  sobre  las 

ventas......... .  $  5,690 

Claro  está  que  al  multiplicarse  el  giro, 
los  gastos  se  elevarán  algo  más,  pero 
no  será  a  una  cantidad  que  afecte  en 
gran  manera,  a  las  utilidades  que  se 
obtengan. 

Resumen 

Vendiendo  $50,000  de  mercancía,  una 
vez  al  año,  con  el  20%  produjo  $14,250 
de  utilidad. 

Vendiendo  $50,000  de  mercancía,  dos 
veces  al  año,  con  el  14%  produjo  $17,418 
de  utilidad. 

Vendiendo  $50,000  de  mercancía,  tres 
veces  al  año,  con  el  10%  produjo  $22,760 
de  utilidad. 

Por  lo  que  antecede,  ya  puede  verse 
cuán  importante  es  poner  grande  em¬ 
peño  en  darle  a  la  mercancía  el  mayor 
giro  posible,  pues  con  ello  se  obtiene 
mayor  utilidad,  y  al  mismo  tiempo,  se 
puede  vender  a  un  precio  más  bajo,  lo 
cual  es  de  gran  beneficio  tanto  para  la 
empresa,  como  para  los  clientes. 

5.— Habilidad  de  la  em-  También  este 
presa  para  vender  la  punto  es  de  suma 
mercancía.  importancia,  al 

considerar  el  tipo 
de  utilidad  que  deba  usarse,  pues  una 
empresa,  cuyos  directores  no  posean  la 
preparación  necesaria,  carecerá  del  espí¬ 
ritu  emprendedor  y  agresivo,  y  por  lo 
tanto,  no  pondrán  en  juego  cuanto  faci¬ 
lite  vender  en  mayor  cantidad;  en  cam¬ 
bio,  cuando  los  directores  posean  la 
debida  preparación  e  impulso,  venderán 
más,  porque  sus  actividades  serán  más 
y  mejores  para  atraerse  a  la  clientela. 

Una  empresa  pusilánime  tratará  de 
refugiarse  en  un  tipo  alto,  con  lo  que  se 
conseguirá  reducción  de  ventas  y  difi¬ 


cultades,  det/do  a  la  competencia.  Una 
empresa  eníjgica  y  emprendedora  se 
contentará  pn  un  tipo  bajo,  porque 
tendrá  por  jpbjetivo  vender  en  cantidad 
grande,  y  /ara  ello  se  atraerá  un  número 
crecido  de  clientes. 

Considi/ese  también  cuántos  medios 
se  van  a  fmplear  para  facilitar  las  ven¬ 
tas,  y  cuánto  mejor  sea  el  plan  y  la  or- 
ganizac'ín  con  que  se  cuente,  menor 
podrá  s/r  el  tipo  de  utilidad,  porque  las 
ventas  Jserán  más  numerosas,  y  por  lo 
tanto  Inutilidad  del  conjunto  será  mayor. 

<5  — para  el  Una  empresa  sin  plan 
futu\  n¡  pr0yectos,  sólo  pen¬ 

sará  en  una  utilidad 
que  sati  Jfaga  las  necesidades  del  presen¬ 
te;  pero  una  empresa  con  objetivos  que 
miren  aljfuturo,  es  deeir,  que  aspire  al 
desarrollo  del  negocio,  tendrá  que  in¬ 
cluir  en  el  tipo  de  utilidad,  la  propor¬ 
ción  necesaria  para  que  los  proyectos 
anticipados  puedan  llevarse  a  cabo. 

Como  ya  se  ha  dicho,  toda  empresa 
tiene  que  considerar  su  desarrollo  como 
algo  indispensable,  y  el  desarrollo  que 
más  conviene,  es  el  que  ha  sido  prepa- 
do  de  antemano.  La  expansión  de  todo 
negocio  exige  desembolsos  más  o  menos 
grandes  según  su  magnitud.  Para  que 
pueda  llevarse  a  cabo  la  expansión,  es 
preciso  incluir  en  el  tipo  de  utilidad  la 
proporción  necesaria.  Esta  proporción 
no  tiene  que  ser  precisamente 
grande,  pues  aunque  sea  muy  pequeña, 
si  con  ella  se  crea  un  fondo,  en  unos 
pocos  años  crecerá  a  una  suma  de  im¬ 
portancia. 

Los  seis  puntos  mencionados  encie¬ 
rran  todas  las  condiciones  que  merecen 
estudio,  al  decirse  el  tipo  de  utilidad 
que  deba  regir;  pero  hay  otro  punto, 
también  importante,  que  no  debe  descui¬ 
darse  y  se  refiere  a  la  condición  eco¬ 
nómica  del  público  comprador.  Todo 
precio  debe  encontrarse  al  nivel  de  la 
potencia  compradora  del  público.  Colo¬ 
carlo  a  una  superior,  es  dificultar  las 
ventas  y  disminuirlas. 
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Todo  plan,  toda  decisióV  y  toda  fór¬ 
mula  de  una  empresa  de  neá.ocios,  deben 
adoptarse,  después  de  considerar  las 
reacciones  posibles  que  puJUan  causar 
en  el  público.  El  público  es\d  tribunal 
supremo  que  decide  acerca  deft  ¡no,  inte¬ 
ligencia  y  sagacidad  de  toda  eíipresa  de 
negocios.  Contar  con  el  favoU  del  pú¬ 
blico,  es  contar  con  la  segundad,  de 
que  los  planes  adoptados  son  ajenos  y 
productivos.  V 

¿Cómo  calcular  la  utilidad?  V 

Aunque  ya  se  ha  hecho  menció#  de  la 
importancia  de  la  exactitud,  al  rtfíopilar 
los  datos  de  los  gastos  y  costos/.'  bueno 
será  repetir,  que  es  de  todo  pujlto  im¬ 
prescindible,  para  que  la  utilidad  no 
fluctúe,  incluir  en  aquellos  todaálas  par¬ 
tidas  que  exijan  ufi  desembolso. 

Ya  se  ha  dicho  también  que  hay  que 
tener  en  cuenta  el  tiempo  que  se  tardará 
en  vender  cierta  cantidad  de  mercancía, 
y  que  según  el  tiempo  que  se  necesite 
para  venderla,  el  tipo  de  utilidad  podrá 
ser  mayor  o  menor. 

Al  calcular  la  utilidad,  debe  hacerse 
sobre  el  precio  de  venta  de  la  mercancía 
y  no  sobre  su  costo.  Es  costumbre  ge¬ 
neral  calcularla  sobre  el  costo,  lo  cual, 
además,  de  equivocado,  es  también  per¬ 
judicial,  porque  tal  cálculo  deja  de  pro¬ 
ducir  el  rendimiento  que  de  él  se  espera. 

Supongamos  que  un  comerciante  desea 
vender  con  una  utilidad  de  45%,  que  se 
descomponga  así:  30%  para  los  gastos  y 
15%  de  utilidad  neta.  Si  recarga  la 
mercancía  con  el  45%,  él  obtiene  esta 
utilidad  sobre  el  costo  de  la  mercancía 
y  no  sobre  el  precio  de  venta.  La  mer¬ 
cancía  que  él  venda  a  base  de  este  cálcu¬ 
lo,  no  le  producirá  la  utilidad  que  él  es¬ 
pera;  y  mientras  él  creerá  que  vende  la 
mercancía  con  una  utilidad  de  45%,  en 
realidad  la  vende  con  una  utilidad  menor. 

Si  se  compra  una  partida  de  mercan¬ 
cía  que  cueste  $100,000,  y  se  desea  ven¬ 
derla  con  una  utilidad  de  45%,  no  se 
multiplicarán  ambas  cantidades,  porque 
entonces  se  obtendría  una  utilidad  sobre 


el  costo,  y  no  sobre  el  precio  de  venta. 
Si  esa  mercancía  se  vende  a  $145,000  la 
utilidad  que  se  obtenga  sobre  el  precio 
de  venta  será  de  31%  solamente,  porque 
los  $45  que  se  obtienen  de  utilidad  re¬ 
presentan  el  31%  del  precio  de  $145  a 
que  se  vende  la  mercancía. 

Para  comprender  mejor  cómo  obtener 
el  45  por  ciento  de  utilidad  sobre  el  pre¬ 
cio  de  venta  razonaríamos  de  la  siguien¬ 
te  manera: 

Sabemos  que  el  45%  del  precio  está 
representado  por  la  utilidad. 

Luego,  el  55%  restante  debe  estar  re¬ 
presentado  por  el  costo  de  la  mercancía. 

En  este  caso  particular,  la  mercancía 
costo  $100. 

Dividimos  $100  port55  y  nos  da  el  re¬ 
sultado  de  $1.81. 

$1,81  representa  el  1%  del  total  del 
precio  de  venta. 

Luego  multiplicado  $1.81  por  100,  nos 
da  el  resultado  de  181. 

Por  lo  tanto,  la  mercancía  que  costó 
$100,  para  que  produzca  45%,  de  utili¬ 
dad  sobre  el  precio  de  venta,  tendrá  que 
ser  vendida  a  $181. 

Probemos  si  nuestra  conclusión  es 
acentada: 

El  precio  de  venta  de  $181  multipli¬ 
cado  45  nos  dará  la  utilidad  ganada,  $81. 

La  diferencia  entre  lo  ganado  y  el 
precio,  será  el  costo  de  la  mercancía, 
$181  — $8i=$ioo. 

Si  se  considera  aue  una  empresa  de 
negocios  vende  mercancía  por  valor  de 
miles  de  pesos  al  año,  ya  se  comprenderá 
cuánto  dinero  puede  perder,  por  no  cal¬ 
cular  debidamente  la  utilidad  que  deba 
ganar. 

Esta  manera  de  calcular,  es  la  que 
corresponde,  si  se  desea  que  el  dinero 
invertido  en  la  mercancía  y  en  los  gas¬ 
tos,  produzca  la  utilidad  correspondien¬ 
te.  Hacerlo  de  otra  manera,  es  reducir 
la  productibilidad  de  la  empresa  y  expo¬ 
nerse  a  reducir  la  utilidad  a  un  grado 
peligroso.  Hoy,  cuando,  debido  a  la 
intensa  competencia  se  impone  vender 
con  un  margen  muy  estrecho,  hay  que 
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vigilar  los  cálculos  que  se  hacen,  pues 
si  no  están  bien  fundados  y  razonados, 
se  corre  el  riesgo  de  estar  vendiendo  sin 
obtener  utilidad  alguna,  lo  cual  es  siem¬ 
pre  desastroso. 

Otras  utilidades 

Hasta  aquí,  nos  hemos  referido  a  la 
utilidad  material;  pero  bueno  será  que 
se  mencionen  otras  utilidades  de  impor¬ 
tancia  también,  y  que  finalmente  se  tra¬ 
ducen  en  utilidades  materiales. 

En  primer  lugar,  hay  que  citar  la  uti¬ 
lidad  de  la  buena  voluntad  del  público 
comprador.  Esta  utilidad  es  tangible, 
porque  una  casa  gozando  de  buen  nom¬ 
bre  y  reputación  %ntre  la  clientela,  ob¬ 
tendrá  mayores  resultados  de  sus  activi¬ 
dades,  porque  los  clientes  que  acudan  a 
comprar  estarán  ya  convencidos  de  la 
seriedad  y  buenas  prácticas  de  dicha 
casa,  y  debido  a  la  confianza  que  en  ella 
deposíten,  ofrecerán  menos  resistencia 
a  seguir  sus  sugestiones  y  recomenda¬ 
ciones,  lo  cual  se  traduce  en  más  ventas, 
y  también  en  más  clientes,  porque  cuan¬ 
to  más  se  extiende  el  buen  nombre  de 
una  casa  comercial,  más  aumenta  el  nú¬ 
mero  de  clientes. 

El  crédito  de  que  goce  una  casa,  si  es 
bueno,  también  es  una  utilidad,  porque 
con  el  crédito,  se  facilita  el  funciona¬ 
miento  de  una  empresa  sin  interrupción 
y  se  pueden  emprender  nuevas  activida¬ 
des  y  proyectos  que,  de  no  gozar  de  cré¬ 
dito,  sería  imposible  emprenderlos.  Esta 
utilidad  del  crédito  sp  obtiene  mante¬ 
niendo  el  prestigio  de  la  empresa  por 
medio  del  cumplimiento  fiel  de  las  obli¬ 
gaciones. 

También  es  utilidad  ventajosa  la  per¬ 
fección  con  que  los  empleados  sepan 
cumplir  con  su  cometido.  Un  estable¬ 
cimiento,  cuyos  dependiente  atiendan  a 
la  clientela,  cumplida  y  fielmente,  expe¬ 
rimenta  una  utilidad  muy  rica  y  elevada. 
Desgraciada  la  casa,  cuyos  dependientes 
dejen  de  esforzarse  en  dar  de  sí  cuanto 
puedan,  al  servir  al  público.  Sin  esta 
utilidad,  todas  las  otras  utilidades  se 


esfuman.  J-fl  medio  de  aumentar  esta 
utilidad,  es/enseñar  a  los  dependientes 
cómo  mejclar  sus  actividades,  y  ayu¬ 
darles  a  a/quirir  más  y  mejores  conoci¬ 
mientos  ene  se  refieran  a  la  ciencia  de 
vender.  / 

Interpre  ftndo  el  significado 

/  de  la  utilidad 

Par:  j  terminar,  detengámonos  un  mo¬ 
mento  Jy  consideremos  el  significado  de 
la  utildad.  Veamos  en  ella  algo  más 
que  ula  bonificación  o  una  retribución. 
No  la  lonsideremos  como  una  finalidad 
que  termina  en  sí  misma.  Precisa  que 
ella  no  I  diga  algo,  que  además  de  au- 
mentar'l’  mejorar  nuestra  posición  eco¬ 
nómica  J  nos  enriquezca  en  otros  senti¬ 
dos  de  carácter  más  permanente. 

Para  que  el  lenguaje  de  las  utilidades 
nos  sea  entendido,  debemos  ver  en  ellas, 
un  índice  de  nuestra  habilidad  y  pericia. 
Ellas  deben  revelar  para  el  comerciante, 
u  hombre  de  negocios,  una  lección  pro¬ 
vechosa.  ¿Fueron  ganadas  las  utilida¬ 
des  en  buena  lid?  ¿Se  obtuvieron  en 
cantidad  suficiente  para  compensar  las 
inversiones  de  dinero,  tiempo  y  activi¬ 
dades  ?  ¿  Se  obtuvieron  inteligentemente  ? 
¿Qué  sugieren  las  utilidades  obtenidas, 
en  cuanto  a  los  métodos  empleados? 
¿Tienen  ellas  algún  significado  pro- 
fético? 

Son  las  utilidades  las  que  deben  mo¬ 
vilizar  la  inteligencia,  la  energía  y  la 
capacidad  de  todo  director  de  empresa, 
para  hacer  producir  al  negocio.  Toda 
actividad,  en  el  mundo  de  los  negocios 
debe  ser  mejorada  o  abandonada  según 
posea  la  virtud  de  producir,  o  no  la 
posea. 

En  las  utilidades  debe  descubrirse  la 
sanción,  o  reprobación  de  los  planes  y 
métodos  empleados.  Saber  iuterpretar 
el  significado  de  las  utilidades,  anali¬ 
zándolas  debidamente,  es  aumentar  el 
caudal  de  conocimientos  acerca  de  cómo 
obtener  éxito  en  el  mundo  de  los  nego¬ 
cios. 


Comenzando  Vil  io  de  Marzo-i930,  los  itinerarios  de  trenes  Puerto  Barrios-^Gi 
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CONEXIONES: 

Los  trenes  Nos.  1  y  2  conectan  en  Zacapa  con  el 
ren  No.  20.  de  pasajeros  directo  a  San  Salvador,  los 
días  Martes  y  Sábado;  y  con  el  tren  No  21.  proce¬ 
dente  de  San  Salvador,  los  dias  Lunes  y  Jueves. 

Los  trenes  Nos.  52  y  53.  procedentes  de  Guate¬ 
mala  y  Barrios,  respectivamente,  conectan  en  Zaca¬ 
pa  con  el  tren  No.  22  que  sale  de  Zacapa  alis  6.40 
p  m.  para  Chiquimula. 

El  tren  No.  23  que  sale  de  Chiquimula  a  las  5*30 
a.  m.  conecta  en  Zacapa  con  los  trenes  Nos.  51  y 


54  que  salen  de  Zacapa  a  las  6.50  a  m  y  6  45  a. 
m.,  con  rumbo  a  Guatemala  y  Barrios  respecti¬ 
vamente. 

Los  pasajeros  con  rumbo  a  Chiquimula.  viajando 
en  los  trenes  Nos.  1  y  2.  también  pueden  quedar  en 
Zacapa  y  seguir  a  Chiquimula  el  mismo  dia  en 
tren  No.  22. 

Los  pasajeros  procedentes  de  Chiquimula  en 
tren  No.  23  también  pueden  quedar  en  Zacapa  y 
seguir  con  rumbo  a  Guatemala  o  Barrios  el  mismo 
dia  en  los  trenes  Nos.  1  y  2 
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Los  trenes  Nos.  203  y  204  conectan  en  Santa  Ma¬ 
ría  con  el  tren  No  3  que  corre  entre  Guatemala  y 
A  sitia. 


ios  trenes  Nos-  205  y  206  conectan  en  Santa 
M  lía  con  el  tren  No.  4  que  corre  entre  Ayutla  y 
G  tatémala. 
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Diario 

Mixto 

Diario 

Sale 

Sale 

Sale 

Llega 

Llega 

Llega 

P  M. 

P  M 

A  M  . 

A  M . 

P-  M  ■ 

4  10 

2  10 

7  45 

9  45 

4  00 

-00 

4  20 

2  20 

7  57 

9  30 

3  48 

5  43 

4  37 

2  37 

8  04 

9  10 

3  28 

5  33 

5  00 

3  00 

8  35 

8  50 

3  10 

5  10 

P.  M- 

P.  M 

A-  II- 

y  Estaciones  intermedias 

A-  M- 

P.  M- 

P  M. 

Llega 

Llega 

Llega 

Sale 

Sale 

Sale 

Los  trenes  Nos.  303  y  304  conectan  en  Muluá 
con  el  tren  No.  4.  que  corre  de  Ayutla  a  Guatema¬ 
la;  y  con  el  tren  No.  9  que  corre  de  San  Antonio 
a  Ayutla- 


Los  trenes  Nos.  305  y  306 conectan  en  Muluá  con 
el  tren  No.  3  que  corre  de  Guatemala  a  Ayutla.  Lo» 
trenes  Nos.  307  y  308  conectan  en  Muluá  con  el  tren 
No  lO  que  corre  de  Ayutla  a  San  Antonio. 


RAMAL  DE  CH  AMPER  ICO 


403 

401 

402 

404 

Mixto 

Diario 

Mixto 

Diario 

ESTACIONES 

Mixto 

Diario 

Mixto 

Diario 

Sale 

4. 10  p  m 
425 

Sale 

Llega 

7  45  a .  m  • 

7  30 

Llega 

3-45  p-m- 
3  30 

10  04 

5. 45  p.m 

11  05  a. m- 

. . Champerico . 

6  00  a  m 

2-30  p . m • 

Llega 

Llega 

y  Estaciones  intermedias 

Sale 

Sale 

Los  trenes  Nos.  401  y  402  conectan  en  Las  Cru¬ 
ces  con  el  tren  No.  4  que  corre  de  Ayutla  a  Guate 
mala;  y  con  el  tren  No.  9  que  corre  de  San  Antonio 
a  Ayutla. 


Los  trenes  Nos.  403  y  404  conectan  en  Las  Cru¬ 
ces  con  el  tren  No.  3  que  corre  de  Guatemala  a 
Ayutla;  y  con  el  tren  No.  10  que  corre  de  Ayutla 
a  San  Antonio. 


RAMAL  DE  OCOS 


505 

503 

ESTACIONES 

504 

506 

Mixto 

Mixto 

Mixto 

Mixto 

Sale 

2  15  a  m 
3.25  a- in 
Llega 

Sale 

7  15  p-m- 

8  20  p  m 
Llega 

Llega 

4  55  a  m  ■ 

3  50  a  m 

Sale 

Llega 

10  00  p-m. 
8- 50  p.m. 
Sale 

y  Estaciones  intermedias 

Estos  trenes  corren  únicamente  los  días  Domin¬ 
gos.  Mano  y  Viernes,  y  en  estos  días  el  tren  No. 
503  conecta  en  Ayutla  con  el  tren  No.  3  procedente 


de  Guatemala;  y  el  tren  No.  504  conecta  con  el 
tren  No.  4  que  sale  de  Ayutla  con  rumbo  a  Gua¬ 
temala. 


« - V - 8  , 


♦  ♦ 
♦♦ 
♦♦ 

♦♦ 


♦♦ 


♦♦ 


FUMffi 

EXTRít : 

KING  BEE 

Son  /Lo» 

s  Mejores 

Ta 

i 

tetra  Batial 

♦  ♦ 


♦  ♦ 


m 
v. 


i  Señores  Cafeteros  i 


» 

$ 


BE 

:o: 


jCi  Aceptamos  consignaciones  de  café  para  Europa  y  Es- 

j|  tados  Unidos,  anticipando  fondos  sobre  embarques.  j| 

8 


SE 

s>: 

BE 

be 

3 

be 

k>: 

be 

be 


Para  informes  dirigirse  a 

J.  P.  Armstrong  &  Co. 

Representantes  de  GOSCHENS  &  CUN LIFE,  Londres 


s>: 

be 

BE 

be 

be 

be 


Oficina:  10a.  Calle  Oriente,  No.  6  - 


Teléfono  No.  2501 
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*  TARIFA  DE  PLJETES 

de  la  Compañía  Frutera.  Por  1,000  lAras  inglesas  en  oro 
americano  o  su  equivalente. 


Esta  tarifa  incluye  flete  de  ferrocarril,  Agencia,  gastos  de  des¬ 
pacho  y  flete  de  m  ír. 


De  Estaciones  del 

I.  R.  C.  A. 

A  PUERTOS  TERMINALES  EUROPEOS 
Amsterdam,  Breme’  1  Hamburg,  Havre, 
Liverpool,  Londo laúd  Rotterdam 

Café  Oro  Café  Pergamino 

A  New  York  0  New 
Orleans  para  café  oro 
0  pergamino 

Ayutla-Mazatenango  both  inclusive  .. 

$  21-45  7 

$  22.83 

$  14  20 

Palo  Gordo . . 

21.61  J 

22.99 

14.36 

San  Antonio . . . 

2228  H 

23.66 

15-03 

Nahualate . . 

22.61  J 

23.99 

15-36 

El  Tránsito . . . 

23-45  M 

24.83 

16.20 

Río  Bravo . 

23-45 

24.83 

16.20 

Guatalón . ? . . . 

23.78 

I  25.16 

16.53 

Variedades . . . . 

23-78 

25.16  » 

16.53 

Patulul . . 

23  78 

25.16 

16.53 

Buena  Vista . 

23-41 

24.79 

16.16 

Santa  Lucia  Cotz _  .. 

22-25 

23-63 

15 -00 

Pantaleón . 

22.25 

23.63 

15.00 

Obispo . 

21.25 

22.63 

14  00 

Mauricio .  . . 

20.91 

22.29 

13.66 

Escuintla . 

20.91 

22.29 

13.66 

Concepción . 

21.25 

22.63 

14.00 

San  Fernando . . 

22.25 

23-63 

15.00 

Palín . 

20.75 

22.13 

13.50 

Amatitlán . 

20.75 

22.13 

15.00 

Morán . 

22.25 

23-63 

1500 

Guatemala,  City . 

22.25 

23-63 

15.00 

Jalapa . . . 

20.45 

21.83 

14.00 

Progreso . 

20.45 

21.83 

14.00 

Rancho . . 

20  45 

21.83 

14.00 

Jícaro . . . 

20.45 

21.83 

14.00 

Cabaflas . . . 

20.45 

21.83 

14.00 

Reforma . . . . 

20.45 

21.83 

14.00 

Zacapa  . . 

20.45 

21.83 

14.00 

San  Pablo . . 

18.45 

19-83 

12.00 

Gualán . - . 

18.45 

19.83 

12.00 

Iguana . 

18.45 

*9-83 

12.00 

Santa  Inés . 

1845 

19-83 

12.00 

Los  Amates . 

18.45 

19.83 

12.00 

Excitativa  a  1  $  Comerciantes  a  Industriales 


La  Cámara  dte  Comercio  de  Guatemala 

con  el  objeto  de  llenar  su  programa  en  bien  del  Comercio 
tanto  interior  como  exterior,  y  promover  a  la  vez  el  desarrollo 
de  la  Industria  y  de  la#- finanzas  nacionales,  invita  a  todos 
los  comerciantes  e  industriales  de  la  República  para  que  se 
sirvan  mandar  a  sus  oficinas,  10  Calle  Poniente  No.  2,  (altos), 
cualquier  idea  que  tiendi  al  mejoramiento  de  aquellos  ramos, 

para  estudiarla  y  poderlj:  llevar  a  la  práctica 

l( 

No  debe  olvidarse  q he  esta  Institución  fué  fundada  con 
el  objeto  de  defender  lof  intereses  del  Comercio  en  general  y 
principalmente  los  de  sis  miembros. 


Lia  Cámara  de  Gomereio  I 

86  86 

§  A  íDiio$  log  ComBíclantoS,  IndoStrialBS,  Etc.  § 


Todo  el  que  desee  ser  conocido  en  los  mercados  extranjeros 
debe  anunciarse  en  el  “BOLETIN  DE  LA  CAMARA 
DE  COMERCIO  DE  GUATEMALA”.  Este  Boletín  es 
enviado  a  todas  las  Cámaras  de  Comercio  de  América,  Eu¬ 
ropa,  Asia  y  Africa;  anunciando  en  él  será  de  mucha  ayuda 
al  comerciante.  La  CAMARA  DE  COMERCIO  también 
acepta  en  su  seno  a  los  comerciantes  honrados  que  deseen 
ingresar  a  la  Institución,  ya  sea  como  socios  fundadores, 
contribuyentes  o  corresponsales. 

Í3F°Se  enviarán,  a  quien  los  solicite,  los  Estatutos  respectivos. 

Llame  al  Télefono  No.  2,791. 


Anuncie  y  solicite  usted  nuestra  REVISTA 


ningún  precio. 

Guatemala,  Mayo  de  1930 


Unión  Farmacéutica 

Lanquetin,  Castaing,  &  Cía.,  Sucs. 
IMPORTADORES  POR  MAYOR 
f£<arcD<g@i<a  ©robería 

OCTAVA  AVENIDA  SUR,  NUMERO  2 
GUATEMALA.  C.  A; 


TELEFONO  Núm.  3275 


APARTADO  Núm.  4. 


TBRIFft 


de  pasajes  de  la  Com¬ 
pañía  Frutera,  de 
Puerto  Barrios,  Gua¬ 
temala,  a  los  puertos 

i 

siguientes: 


ORO  AMERICANO 


MAXIMO 


MINIMO 


New  York,  vía  Kingston 

y  Santiago . 

$ 

160.00 

$ 

145.00 

New  Orleans,  directo . 

)) 

77-50 

)) 

70.00 

NewOrleans,  vía  Habana 

)) 

95.00 

)) 

85.00 

Kingston,  Jamaica,  di- 

recto  . 

)) 

67.50 

J) 

60.00 

Santiago  de  Cuba,  vía 

Kingston . 

)) 

90.00 

)) 

80.00 

Belize,  B.  H . 

)) 

20.00 

15.00 

Tela,  Honduras . 

/) 

10.00 

)) 

10.00 

Habana,  Cuba,  directo.. 

)) 

55-oo 

)) 

50.00 

*+*++*+*' 
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Indicador  Comercial  e/lndustrial 

de  los  Socios  de  la  Cámara  de  Comercio  de  Guatemala 


Bancos  y  Casas  BancArias 

Banco  Central  de  Guatemala .  6a.  Av.  íjur  y  io  C.  P.,  Guatemala 

Anglo  South  American  Bank  Ltd .  9a.  Calle/Oriente  No.  2A, 

Banco  de  Guatemala .  8a.  Ave  nda  Sur  No.  7, 

Banco  de  Occidente,  Sucursal .  7a.  Avtiida  Sur  No.  20, 

Banco  Internacional  de  Guatemala .  10  Cal  e  Poniente  No.  7, 

Pacific  Bank  and  Trust  Co .  6a.  AvJnida  Sur  y  8a.  Calle, 

Schlubach,  Sapper  &  Co . 10  Ca  le  Oriente  No  9. 

Nottebohm  Hnos .  10  Ca  le  Poniente  y  5a.  Av., 

Rosenthal  e  Hijos .  6a.  Atenida  Sur  y  9a.  Calle, 

Agentes  de  Compañías  de  Seguros  Centra  Incendio  y  Terremoto 

‘‘Helvetia”  Compañía  Suiza 
f  “National”  Stettin] 
j  The  Sea  Insurance^fco.,  Lda. 
j  ‘La  Dancique”,  Dlncique 
[“Los  Países  Bajos”] La  Haya.  » 

North  British  &  Mercantile,  Lda.  Londres. 

The  Home  Insurance  Co  New  York. 

Royal  Exchange  Assurance  Co.  Londres. 

Alliance  Assurance  Company  Lda.  London. 

Western  Assurance  &  Co.  Canadá. 

National  Fire  Ines.  Company,  Hartford,  Connecticut. 
Comercial  Union  Assurance  &  Co.  Liverpool,  Engl. 
“The  Guardian  Assurance  Co.,  Ltd. 

“Albingia”  de  Hambutgo . . . . . 


Maegli  &  Cía. 


Schlubach,  SappA  &  Co... 

Nottebohm  Hnos . 

Rosenthal  e  hijos . 

R.T.  Serrano  (Rosing  Bros,  y  Cía.) 

J.  P.  Armstrong  &  Co . 

Dalgliesh  Hnos. . . 

J.  Lehnhoff,... . 

W.  E.  Jessup . 

Ascoli  &  Cía . 

Carlos  Hegel  ...1 . 


Compañías  de  Seguros  Sobre  la  Vida 

Compafiía  Nacional  de  Seguros  "La  Fe¬ 
deración  de  Centro  América” .  10  Calle  P.  No.  2,  (altos),  Guatemala 

Angel  Wever  (El  Sol  del  Canadá) .  11  Calle  Oriente,  ,, 

Cooperativa  de  Ahorro 

El  Ahorro  Mutuo . . .  .  7a.  Avenida  Sur  y  13  Calle,  Guatemala 

Sociedad  Cooperativa  de  Ahorros  “La  Occidental"  6a.  Avenida  Sur,  No.  13,  ,, 

Agentes  de  Compañías  de  Vapores 


r 


Ascoli  &  Co.  Pacific  Steam  Naviga-  | 
tion  Company . ^ 

I 

I 

l 


Grace  &  Co.,  Central  America . 

Schlubach,  Sapper  &  Co . 

Juan  Lehnhoff,  Hamburgo  Amerika  Linie 
Cía.  Holandesa  de  Comercio  de  C.  A... 

Carlos  Hegel . 

Adrien  Delpree . 

Noltenius  y  Jordens . 


i 


Nottebohm  Hnos . .  . 


The  Pacific  Steam  Navigation  Co. 

Tlie  Royal  Mail  Steam  Pecket  Co. 

The  Holland  American  Line. 

International  Mercantile  Marine  Co.  New  York 
Wite  Star  Line. 

Red  Star  Line 
Atlantic  traneport  Line 
Panamá  Pacific  Line 

10  Calle  Poniente  y  5a.  Av.,  Guatemala 
10  Calle  Oriente  No.  9,  ,, 

12  Calle  Oriente  No.  5,  ,, 

8a.  Avenida  Sur,  No.  50  ,, 

5a.  Avenida  Sur  ,, 

Cíe.  Gle  Transatlantique  6a.  Av.  Sur 
Norddeutscher,  Lloyd,  Bremen,  United 
States  Linies,  New  York. 

Fred  Olsen  Line _ 10  C.  P.,  No.  8 
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l  Exportadores  de  Café 

Schlubach,  Sapper  &  Co.  .1 .  10  Calle  Oriente  No.  9,  Guatemala 

Cía.  Holandesa  de  Comercia  de  C.  A...  8a.  Avenida  Sur  No.  90,  ,, 

Hard  &  Rand,  Inc . A .  10  Calle  Oriente  No.  3,  ,, 

Herrera  &  Co.  Ltd . V, .  5a.  Avenida  Sur  No.  34,  ,, 

Nottebohm  Hnos . A .  10  Calle  Poniente  y  5a.  Av.  ,, 

Gerlach  &  Co.  Sucs . \ .  10  Calle  Poniente  y  4a.  Av.  ,, 

Grace  &  Co.  Central  America. .  5a.  Avenida  Sur  y  10  Calle,  ,, 

Rosentbal  e  Hijos . . . I .  6a.  Av.  Sur  y  9a.  Calle  O.,  „ 

Carlos  Quezada . 1 . .  8a.  Avenida  Sur  No.  30,  ,, 

D.  B.  Hodgsdon . .1 .  12  Calle  Oriente  No.  6,  ,, 

Pedro  Quezada . V _  Retalhuleu 

Monteros&Cía . . . A _  9a.  Calle  Poniente,  No.  3  A.  „ 

Carlos  Hegel . . . .V .  5a.  Avenida  Sur  ,, 

Federico  Gerlach . . 1 _  10  Calle  Poniente  No.  11  ,, 

Exportadores  de  Azúcar 

Nottebohm  Hnos . I . .  10?  Calle  Poniente  y  9?  Av.  Sur. 

J.  P.  Armstrong  &  Co . J .  10  Calle  Oriente  No.  2,  Guatemala 

Herrera  &  Co.  Ltd . J .  5a.  Avenida  Sur  No.  34,  ,, 

Carlos  Widmann . /. .  8a.  Avenida  Sur  No.  41,  „ 

R.  T.  Serrano  (Rosing  Bros  y  do.) _  9a.  Avenida  Sur  No.  5.  ,, 

Monteros&Cía . . | _  9a.  Calle  Poniente  No.  3  a.  ,, 

*  Exportadores  de  Miel  de  Abejas 
Salvador  Delgado  (Neutze  Delgado  &  C?)  7a.  Avenida  Sur  No.  9,  Guatemala 

Schlubach,  Sapper  &  Co .  10  Calle  Oriente  No.  9,  „ 

Nottebohm  Hnos . .  10  Calle  Poniente  y  9a.  Av.,  ,, 

Augusto  Scharochl . .  7a.  Avenida  Sur  y  11  Calle,  ,, 

León  Guttmann  &  Co - -  8a.  Avenida  Sur  No.  4,  ,, 

Koper,  Lottmann  &  Co . . .  8a.  Avenida  Sur  No.  23,  ,, 

Monteros&Cía - 9a.  Calle  Poniente  No.  3  A.  „ 

Henry  Hoepker.  . . . . .  9a.  Calle  Poniente  No.  1  ,, 

Exportadores  de  Cueros  y  Pieles 

León  Guttmann  &  Co .  8a.  Avenida  Sur  No.  4,  Guatemala 

Triebel  &  Co .  9a.  Calle  Oriente  No.  9,  ,, 

Maegll&Cia . 9a.  Avenida  Sur  y  8a.  Calle,  ,, 

IMPORTADORES. — Ferretería,  Loza,  Peltre,  Cristalería 

Carlos  Sauerbrey  &  Co .  8a.  Av.  Sur,  y  7a.  Av.  Sur,  Guatemala 

Topke  &  Co .  7a.  Avenida  Sur  No.  9,  t, 

Van  der  Henst  &  Co .  7a.  Avenida  Sur  No.  10,  ,, 

Nottebohm  Hnos .  10  Calle  Poniente  y  5a.  Av.,  ,, 

Alek  D.  Serovic .  9a.  Avenida  Sur  15  Calle,  ,, 

G.  Koenigsberger  &  Co .  8a.  Avenida  Sur  No.  3,  ,, 

Pedro  Delgado .  9a.  Avenida  Sur  y  9a.  Calle,  ,, 

León  Guttmann  &  Co .  8a.  Avenida  Sur  No.  4,  ,, 

Laeisz  &  Co .  Quezaltenango 

Johannsen  &  Co .  ,, 

Riege  &  Co .  Retalhuleu 

Maegli  &  Cia . .  9a.  Avenida  Sur  y  8a.  Calle,  ,, 

Jorge  Cordero  (Van  de  Putte  y  Co.  Sucs.)  7a.  Avenida  Sur  y  8a.  Calle,  ,, 

Maquinaria,  Motores  y  Artículos  Eléctricos 

A.  E.  G.  Latino  Americana .  10  Calle  Oriente  No.  1,  Guatemala 

F.mp.  Guatemalteca  de  Electricidad,  Inc.  6a.  Avenida  Sur  y  8a.  Calle,  ,, 

Zengel  &  Co.  Sucs .  7a.  Avenida  Sur,  „ 

Emilio  Capouilliez .  6a.  Avenida  Sur,  „ 

Augusto  Scharoch  .  7a.  Avenida  Sur  y  11  Calle,  ,, 

Compañía  Plantaciones  “Cecilia”  Ltd...  Quezaltenango 

Nottebohm  Hnos .  10?  Calle  Poniente  y  9*  Av.  Sur. 
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Importadores  de  Géneros  de  Algodó-s,  Lana  y  Seda 


E.  Estrada  O . . .  6 *  Avenida />ur,  Edificio  Aguirre 

Koper,  Lottmann  &  Co .  8a.  Avenid/  Sur  No.  23,  Guatemala 

Jacobo  Engel  e  hijos .  8a.  Aveni  7a  Sur, 

León  Guttmann  &  Co. _ . _ ..  8a.  Aveni  la  Sur  No.  4, 

Renshaw,  Clegg  &  Co .  7?  Av.  Sif 

Maegli  &  Co . . .  9a.  Aveolia  Sur  y  8a.  Calle, 

Nottebohm  Hnos  .. . . .  10?  Calle/Poniente  y  9?  Av.  Sur. 

Byron  Zadlk . . .  9*  Callejbriente, 

Julio  Zadik  (A.  Zadik  &  Co.) _ _  9*  Calle /Oriente, 

Noltenius  &  Jordens . . .  8*  Calle/ Oriente  y  8*  Av., 

Bilak  &  Co .  9a.  Cal  le  Orlente 

Salvador  Hopp .  9*  Cafe  Oriente, 

Claudio  Bornholt _ Queza  lenango 

Amoldo  Daetz  .  Cobán  j 

DieseldorfF  &  Co .  ,, 

Alfredo  Gebhardt .  Salamá  í 

A.  Mata _ ... . . .  Guatemila 

Artículos  para  Señoras,  Seí  oritas  y  Niños 

Jacobo  Engel  e  hijos .  6*  Avenida  Sur,  *  Guatemala 

A.  Bauer  &  Co.,  Sucs . .  Portal  del  Comercio  ,, 

Mme.  J.  Cipriani . . .  7*  Avenida  Sur,  ,, 

Antonio  Peyré . . . .  7*  Avenida  Sur,  , 

Alberto  Perera .  6*  Avenida  Sur,  ,, 

José  Serra .  6*  Avenida  Sur,  ,, 

Otto  Tischler .  6’  Avenida  Sur,  ,, 

Maegli  &  Cía . .  9*  Avenida  Sur  y  8*  Calle,  ,, 

Artículos  para  Caballeros 


Juan  Brackmann,  Hijos  &  Co 

Triebel  &  Co . 

Emilio  Conde . 

David  Rosenberg,  Sucs . 

Alberto  Perera . 

Antonio  Peyré . . 

Enrique  Weissenberg . . 

Leonardo  del  Vecchio . . 

Maegli  &  Cía . 

Ernesto  Thierfelder . . 


6*  Avenida  Sur,  Guatemala 

9*  Calle  Oriente  No.  9,  ,, 

8*  Avenida  Sur  y  9*  Calle,  ,, 

9*  Calle  Oriente,  *  ,, 

6*  Avenida  Sur,  ,, 

7*  Avenida  Sur,  ,, 

Quezaltenango 

9*  Avenida  Sur  y  8!  Calle,  ,, 

7*  Avenida  Sur,  No.  17,  „ 


Papelería  Libros  en  Blanco 

Amos  &  Anderson,  Sucs .  10.  Calle  Oriente,  Guatemala 

G.  M.  Staebler . .  10  Calle  Oriente,  ,, 

Goubaud  &  Co _ _ 6*  Avenida  Sur,  ,, 


Maegli  &  Cía . 

Vinos,  Licores  y 

E.  Estrada  O.  . . 

Máximo  Kosak  . 

Julio  Benjaminson . . . 

Manuel  de  Coto  Peláez . 

Enrique  Rittscher  &  Co . 

J.  Vicente  Molina,  h..  .  . . 

Manuel  Fernández  &  Co _ _ 

Severo  Martínez  &  Co . . 

Péren  &  Pons . 


9?  Avenida  Sur  y  8?  Calle  • , 

Conservas,  Etc. 

6*  Avenida  Sur,  Edificio  Aguirre 
8*  Avenida  Sur  y  10  Calle,  Guatemala 
7*  Avenida  Sur  No.  3,  ,, 

9!  Calle  Oriente,  „ 

8?  Avenida  Sur,  „ 

7*  Avenida  Sur,  ,, 

9*  Avenida  y  12  Calle,  ,, 

Quezaltenango 

I » 
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Harina  de  Trigo 

Guillermo  Arzú . 1 .  6?  Calle  Oriente,  No.  23  Guatemala 

Jacinto  J.  Cruz - ... _ _ * . .  6o  Calle  Oriente, 

Grace  &  Co.,  Central  AmériA- .  10  Calle  Poniente  y  5!  Av., 

Walter  Baeninger . \ _  9!  Avenida  Sur, 

Juan  Hernández  E . X .  9!  Avenida  Sur, 

E.  Estrada  O . .  6?  Av.  Sur,  Edificio  Aguirre 

l  SDiciNAS  y  Drogas 

Monteros  &  Cía . 1 _  9*  Calle  Poniente,  No.  3  a. 

Lanquetin,  Castaing  &  Co . _Y .  8a.  Avenida  Sur,  Guatemala 

Enrique  Herrarte  &  Co . V .  7a.  Avenida  Sur,  ,, 

Escobar  Vega,  González  &  C0..1 .  9a.  Avenida  Sur  ,, 

Hermann  Kaltwasser  &  Cía _ X .  14  Calle  Poniente  y  6a.  Av.,  ,, 

E.  Rulz  &  Co . J. .  Retalhuleu 

Maegli  &  Cía . . . .  9a.  Avenida  Sur  y  8a.  Calle  ,, 

Luis  Felipe  Valenzuela . 1 .  9?  Avenida  Sur  No.  83,  ,, 

Relojes,  Joyls  y  Artículos  de  Fantasía 

Joyería  y  Relojería  “La  Perla’’! .  6a.  Avenida  Sur  y  9a, Calle,  Guatemala 

Joyería  y  Relojería  “La  Marquisa” _  8a.  Avenida  Sur  y  9a.  Calle,  ,, 

Maegli  &  Cía..? . 1 .  9a.  Avenida  Sur  y  8a.  Calle  ,, 

Automóviles  y  Accesorios 


Gerlach  y  Co.  Sucs . 

P. G.  Cofifio . 

Carlos  Matheu,  Agencia  “Packard” _ 

Alfonso  L.  Arroyo  (Agencia  “Ford”).... 
Gmo.  Kepfer  “Chandler”  y  “Cleveland” 
Salvador  Delgado,  “Willis  Knigth”..^. 

Meneos  &  Co.  “Nash” . . 

Riege  &  Co.  ‘‘Chevrolet” . . 

Monteros  &  Cía.,  ‘‘Reo” . . . 


10  Calle  Poniente  No.  11  Guatemala 
Antigua 

9a.  Calle  Poniente,  ,, 

6a.  Avenida  Sur,  ,, 

12  Calle  Poniente  y  4a.  Av.  ,, 

7a.  Avenida  Sur,  ,, 

14  Calle  Poniente  y  6a.  Av.  ,, 

Retalhuleu  ,, 

9*  Calle  Poniente  No.  3A. 


Espejos,  Vidrios  y  Molduras 


Pascual  Duarte .  5a.  Avenida  Sur,  Guatemala 

Lazo  y  Muñoz .  6*  Avenida  Sur  No.  63,  „ 


Artículos  para  Carruajes 

Juan  Mohr,  Sucs . .  8a.  Avenida  Sur,  Guatemala 

Petróleo,  Lubricantes  y  Grasas 

Compañía  Mexicana  de  Petróleo  “El 

Aguila,”  S.  A . .  10  Calle  Oriente  y  7a  Av.  Guatemala 

Películas  Cinematográficas 


Famons  Players  Lasky  Corporation _  11  Calle  Oriente  No.  3,  Guatemala 

Artículos  Fotográficos 

Adolfo  Biener  &  Co.. .  9!  Calle  Oriente,  Guatemala 

Venta  de  Madera  de  Construcción 

Jacinto  J.  Cruz .  Guatemala 

Riege  &  Co . . .  Retalhuleu 

Gerlach  y  Co.  Sucs .  10  Calle  Poniente,  No.  11  ,, 


Artículos  para  la  elaboración  de  Cigarrillos 
José  C.  Cofifio .  Guatemala 
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Representantes  de  Casas  Extranjeras 


Nottebohm  Hnos .  io*  C.  P.  ytíj*  Av.  S. 

Dalgliesh  &  Co .  7a.  Avenic ’k  Sur, 

Schlubach,  Sapper  &  Co . .  10  Calle  Cíiente  No.  9, 

Grace  &  Co.,  Central  America .  10  Calle  I ¿miente  y  5a. 

Adrián  Delpree .  Pasje  Ruílo, 

Julio  C.  Toriello .  11  Calle  órlente, 

Enrique  Toriello .  11  Calle  Oriente, 

J.  P.  Armstrong  &  Co .  10  CallewDriente,  No.  2 

Renwick  J.  Sharp .  Pasaje  poloma, 

Goodmann  &  Co .  Pasaje  dfVycinena, 


Guatemala 


Av., 


nida  Sur,  No.  10 
Poniente, 
e  Oriente 


Max  Paetau . . . . . __  9a.  Av 

W.  Dalchow .  10  Cal. 

Manuel  de  Coto  Peláez . . .  9a.  Caje 

Ness  &  Co .  10  Caljí  Poniente  No.  2 

Maegli  &  Cía.  . .  9*  Av.  Sur 

Monteros  &  Cía .  9*  Calle  Poniente  No.  3  A. 

Ruis  Gramcko .  3a.  Ave  íida  Sur  y  14  Calle, 

Rodolfo  Reifen  .  % .  7a.  Aveuida  Sur, 

Alberto  Nicolle  .  7a.  Avei  jida  Norte,  Prol.. 

J.  M.  ResnikofT .  7a.  AvetidaSur,  * 

Enrique  Sello .  8a.  Av.  Sur,  Edif.  Lanquetin, 

A.  L.  Arroyo  &  Co .  6a.  Avenida  Sur, 

Osberto  Wyld  Ospina .  Pasaje  Rubio, 

Sánchez  &  Co _ _ _ _  San  Salvador,  Rep.  El  Salvador 

Carlos  Hegel .  5a.  Avenida  Sur  Guatemala 

Gonzalo  Palarea  S . .  lo  Calle  Poniente,  No.  2  (altos)  ,, 

E.  Estrada  O .  (y  Av.  Sur,  Edificio  Aguirre  „ 

Henry  Hoepker . .  9a.  Calle  Poniente  No.  1  ,, 

Fábrica  de  Artículos  de  Punto  de  Media 

Enrique  Weissenberg .  Quezaltenango 

Fábrica  de  Ladrillo  de  Cemento  y  Barro 


Rodríguez  Benito  Hnos .  4?  Avenida  Sur, 

Arturo  Matheu,  “El  Aguila” .  9*  Calle  Poniente, 

Fábrica  de  Calzado 

Hilario  Vettorazzi .  6’  Calle  Poniente, 


Guatemala 


Guatemala 


Fábrica  de  Velas  y  Jabones 

F.  Kraíka  &  Co . . . .  19  Calle  Orlente  No.  10 

Compañía  Nacional  de  Industrias .  17  Calle  Oriente  y  12  v., 

Topke  &  Co. .  7*  Avenida  Sur, 

Juan  Hrdlischka .  Edificio  “La  Perla,” 

José  y  Francisco  Cordón  Horjales . 

Luz,  Fuerza  y  Calefacción 

A.  E.  G.  Latino  Americana. .  Quezaltenango 

Emp.  Guatemalteca  de  Electricidad  Inc.  Guatemala 

Compañía  de  Plantaciones 
Compañía  Administradora  “Cecilia” _  Quezaltenango 


Guatemala 


40- 


BOLKTIN  DE  LA  CAMARA  DE  COMERCIO 


COMISARIOS  DE  AVERfltS  DE  COMPAÑIAS  DE  SEGUROS  DE  TRANSPORTE 

Dalgliesh  y  Cía . _.|. .  Lloyd’  Agents 

f  Verein  Hamburger  Assecurandeure. 

|  Verein  Bremer  Seeversicherungs  Gosell 

Koper,  Lottmann  &  Co . \ . . -j  schften. 

I.Internationaler  Transport  Vers.  Verband 
Berlín. 

Alberto  Bargelés . \ . \  ASent  du  Comité  des  Assureurs  Mariti- 

6  >  (  mes  de  París. 

í  The  Board  of  Underwriters  of  New  York. 

Rosenthal  e  Hijos - —  — ^ - <  The  National  Board  of  Marín  Under- 

(  writers,  New  York. 

J.  Lehnhoff . \ . \  American  Foreing  Insurance. 

1  (  Association  of  New  York. 

Ascoli  &  Cía . I . j  The  Rebanee  Marine  Iosurance  Co., 

(  Liverpool. 

f  “  Albingia”  Compañía  de  Seguros  de  Hamburgo 
i  Versirherungp-Geseellechaft  Hamburgo. 

Carlos  Hegel _ _ _ 1 _ -{  “Die  Daming”  Compañía  de  Seguros  de  Dan- 

I  ZÍDg.” 

i.  H.  P.  M.  Mutzenbecher,  Hamburgo. 

•  |  Tenería 

Tenería  “Boston” .  Guatemala 

Marcelino  Solé . - .  Guatemala 

Tipografías,  fabricas  de  sellos  de  hule  y  libros  en  blanco 

Tipografía  “América” .  8?  Avenida  Sur,  Núm.  25  Guatemala 

Amos  &  Anderson  Sucs .  10  Calle  Oriente, 

G.  M.  Staebler . . -í _  10  Calle  Oriente 

Importadores  de  Mercaderías  en  General 
Enrique  Zarauz . . .  Coatepeque 

Bilak  y  Co .  8a.  Avenida  Sur  Guatemala 

Diesseldorff  &  Co.  Sucs . . .  Cobán  y  Senahú 

Alfredo  Gebhardt . .  Salamá 

R.  W.  Hempstead . . .  Cobán 

Laeisz  &  Co . Quezaltenango 

Johannsen  &  Co .  „ 

Enrique  Weissenberg .  ,, 

Fernando  Marquard . ,, 

Claudio  Bornholt . . .  „ 

Bernardo  Zurhellen  . . . . .  LíviDgston 

Amoldo  Daetz .  Cobán 

Max  Krankel . .  Coatepeque 

Manuel  de  Coto  Peláez .  9a.  Calle  Oriente,  Guatemala 

Maegli  &  Cía .  9*  Avenida  Sur  , 

Sociedad  Cooperativa  de  Ahorros  "La  Occidental'1  6*  Avenida  Sur  No.  34,  ,, 

Empresas  de  Transporte 

Ferrocarriles  Internacionales  de  C.  A...  Guatemala 

Cía.  de  Agencias  de  Champerico  Ltd -  5?  Avenida  Sur  ,, 

Pablo  Doscher,  F.  C.  Verapaz .  Lívingston 

Compañía  Constructora 

A.  E.  G.  Latino  Americana .  10  Calle  Oriente,  Guatemala 

Empresa  de  Comunicaciones 


All  America  Cables,  Inc. 


Guatemala 
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INDUSTRIAS  a 

•Fábricas  de  Cerveza,  Hielo  y  Consefjvas  Alimenticias 

Castillo  Hnos _  GuatemalfJ 

Kiene  Hnos.... _ _ _  Quezalten  lugo 

Fábrica  de  Cemento 

Fábrica  Nacional  de  Cemento  Ltd .  Novella  jKr  Co.  Guatemala 

Fábrica  de  Tejados 

7 

Ibargüen  Hnos . .  8a.  A'  enida  Sur  29,  Guatemala 

il 

F.  Vila  y  Co - -  GuardáViejo. 

Comestibles 

Guillermo  Arzú..% . .  6a.  Cal»é  Oriente,  Guatemala 

Aserradero  * 

Jacinto  J.  Cruz _ _ _ _  Guatemala 

Geriach  &  Co . - . 


I 

I 

i1 
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GUATEMALA,  C.  A. 

ESTABLECIDO  EN  ENERO  DE  1927 


Capital  y  Reservas  .  8  1.123,520.36  oro  americano 


DIRECTORES: 


herbert  FLEISCHHACKER, 


Presidente  del  Anglo  &  Dondon-Paris  Bank, 
San  Francisco  California. 

BENJAMIN  BLOOM, 

Presidente  del  Banco  Occidental,  San  Salvador. 
El  Salvador;  Director  del  Anglo  Se  London,  Pa¬ 
ria  National  Bank,  San  Francisco,  California. 


JOHN  I.  WALTER, 

Director  del  San  Francisco  Bank,  San  Francisco, 
California;  Director  del  Wells  Fargo  Baük  & 
Union  Trust  Co.,  San  Francisco,  California. 


JACK  P.  ARMSTRONG, 
RAFAEL  TINOCO,  - 
FEDERICO  RODRIGUEZ  BENITO 


1 

m 


i 

MI 


Anuncie  y  solicite  usted  nuestra  REVISTA 


\  Tienen  \siempre  un  gran  f 


*  ^  surtido  en  mobiliario  y  £ 

|  ¿  artículos  para  oficinas  f 

* írw -ww -ww  -sr "!«* -w'í*  -vi -W *sc -«st -s*  k 

1  lOa.CalldPoníente.  No.  4§ 


Maegli  &  Co. 

9a.  Avenida  Sur  No.  2  -  Cuatemala 


Ofrece  a  su  apreciable  Clientela  el  surtido  más  completo 
de  Mercaderías  en  general. 

Representantes  de  la  renombrada  fábrica  “Duercopp’’ 
Bicicletas  y  Máquinas  de  coser. 

Representantes  de  Dr.  A.  Wander,  S.  A.  de  Berna, 
(Suiza)  productores  de  la  famosa 

Ovomaltina  -  Nutromalt  -  Maltosan,  Etc.,  Etc. 

Agentes  Generales  de  la  “HELVETIA”  Compañía 
Suiza  de  Seguros  contra  Incendio. 

Suela,  Timbre,  Vaqueta  de  las  Tenerías  Alemanas  de 
Alfonso  Herring,  de  San  Cristóbal  Verapaz. 
Ernesto  Weymann,  de  Sololá. 


ooa^^ao^oQooOTTOOocC' 
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T)aAos  Ss\adv.s\\eos  sobve  eV  *da,Wo 


Guaterrjala,  15  de  abril  de  1930. 

Señor  Presidente  de  la  Cámara  de  Comercio, 

Ciudad. 

Haciendo  referencia  a  la  atenta  comunicación  dn?  Ud.,  de  25  de  marzo  último, 
en  la  que  se  sirve  solicitar  a  este  Despacho  que  se  le  proporcionen  datos  con  respecto 
a  la  siembra  de  tabaco,  producción  y  exportación  di! ¡j  mismo;  fábricas  establecidas, 
consumo  anual,  etc.,  etc.,  tengo  el  gusto  de  transcribirle  el  informe  que  sobre  el 
particular  rindió  la  Direción  General  de  Agricultura,  que  dice: 

«Dirección  General  de  Agricultura:  Guatemala,  14  de  abril  de  1930.  —  Señor 
Ministro:  Al  referirme  a  la  providencia  que  antecede  del  26  de  marzo  recién  pasa¬ 
do,  relacionada  con  el  informe  que  solicita  la  Cámara  de  Comercio  de  Guatemala, 
en  oficio  a  ese  Despacho  a  su  cargo,  del  25  del  mes  de  marzo  recién  pasado,  con 
respecto  a  la  siembra  de  tabaco,  producción;  importación  y  exportación;  fábricas 
establecidas,  consumo  anual,  etc.,  tengo  el  honor  de  informar  a  Ud.  que  la  sec¬ 
ción  de  estadística  agrícola  adscrita  a  esta  oficina  tanto  como  la  Dirección  General 
de  Aduanas  y  Dirección  General  de  Rentas,  dieron  por  solicitud  de  esta  dependen¬ 
cia  los  datos  que  siguen: 

i 

Extensión  declarada  sembrada  con  tabaco,  año  agrícola  1928-29.  94  manza¬ 

nas  QUE  PRODUJERON  603  QUINTALES.  IMPORTACION  HABIDA  DURANTE  EL  AÑO  1929: 

Primer  Semesti'e 


Bultos 

Peso  en  kilos 

Valor 

Derechos  en  oro 

Tabaco  elaborado 

L335  . 

16, 148 

Q-  45,498.49 

Q.  58,ñ53,9o 

Tabaco  en  rama: 

1.354  . 

85.378 

18,171.00 

102,453.60 

Segando  Semestre 

Bultos 

Peso  en  kilos 

Valor 

Derechos  en  oro 

Tabaco  elaborado 

361 . 

3.035 

p.  10.149.00 

Q.  14.978,50 

Tabaco  en  rama  354 

19,968 

7.753-00 

10,821.72 

EXPORTACION  HABIDA  DURANTE  EL  AÑO 

1929 

Bultos  Peso 

quintales 

Valor 

Derechos  en  oro 

Tabaco  elaborado: 

0.43 

Q.  100.00 

Q.  42.00 

Fábricas: 

Guatemala,  de  cigarrillos  2 
Guatemala,  de  puros. ...  52 

Zacapa,  puros .  22 

Chiquimula,  de  puros.  . . _ 4_ 

Total . 80 


Estas  fábricas  consumen  mensualmente  ochocientos  cincuenta  quintales  de 
tabaco.  De  consiguiente  en  un  año  serán  10,200  quintales  más  o  menos.  Dado 
el  poco  tiempo  que  tiene  la  oficina  de  la  administración  de  la  renta  del  tabaco,  de 
estar  organizada,  no  puede  todavía  calcular  con  exactitud  el  consumo  en  un  año. 
S.  M.  de  A. — Por  ausencia  del  Señor  Director  (i)  E.  Barneond,  Secretario.» 

Los  datos  anteriores,  entiendo  que  no  son  completos,  pero  es  lo  único  que  ha 
podido  obtenerse. 

Aprovecho  la  ocasión  para  subscribirme  de  Ud.  con  todo  aprecio  su  muy  atto. 
y  S.  S.. 


M.  M.  HERRERA. 


F.  Krafka  &  Co. 


Fábrica  de  Productos  Químicos  y  Jabones 


LA  PALMA” 


19  Calle  Oriente, uío.  10,  entre  8a.  y  9a.  Avenidas 
GUATEMALA,  C.  A.  TELEFONO  No.  3803 


rabones 

abones 

abones 

abones 

abón 

abón 


perfumados  para  tocador 
para  usos  domésticos 
para  lavar  ropa,  también  en  máquina 
para  Hoteles  y  Baños 
líquido 
para  rasurar. 


Jabones 
abones 
abones 
abones 
abón 
abón 


Joyería  y  Relojería 

“La  Perla” 

FélixSchaefery  Cía. 

GUATEMALA, 


Agencia 

EXCLUSIVA 


§  El  Mejor  RELOJ 

Cómprelo  y  Quedará  Satisfecho. 


^  |^r- 
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CaxYYvoo  Ad  'SY^MaeaYe 

Por  Wilson  Popenoe 


Variedades  de  aguacate  y  su  disfribu' 
ción. — Hace  veinticinco  años,  cuando  los 
horticultores  emprendieron  la  investiga¬ 
ción  completa  de  los  problemas  del  cul¬ 
tivo  del  aguacate,  encontraron  que  las 
variedades  de  semillero  podrían  ser  clasi¬ 
ficadas  en  varios  bien  definidos  grupos  o 
razas.  Así  como  los  seres  humanos  va¬ 
rían  individualmente  conservando  al  mis¬ 
mo  tiempo  las  características  de  la  raza  a 
que  pertenecen,  así  también  los  aguaca¬ 
tes  que  brotan  de  semilla  varían;  pero 
siempre  dentro  dejos  límites  de  su  raza. 
Por  ejemplo:  los  árboles  que  crecen  de  la 
semilla  de  aguacates  redondos  y  verdes 
de  Guatemala,  pueden  producir  frutas 
largas  y  moradas,  pero  que  tienen,  sin 
embargo,  la  corteza  gruesa  como  los 
aguacates  de  cuya  semilla  salieron;  e 
igualmente,  se  madurarán  tarde  en  la 
estación,  porque  éstas  son  características 
raciales  que  poseen  todos  los  aguacates 
guatemaltecos. 

Los  aguacates  de  la  raza  antillana  se 
dan  en  las  tierras  bajas  de  las  regiones 
tropicales  de  América,  al  contrario  de  los 
de  la  raza  guatemalteca,  que  son  un  pro¬ 
ducto  de  las  regiones  montañosas.  A 
diversas  elevaciones  intermedias  aparecen 
variedades  que  no  se  pueden  clasificar  en 
ninguna  de  estas  dos  razas,  porque  de¬ 
muestran  poseer  algunos  de  los  rasgos 
característicos  de  las  dos,  por  lo  cual  se 
entiende  que  la  clasificación  sea  hasta 
cierto  punto  arbitraria,  lo  cual  no  obsta 
para  que  sea  útil  al  horticultor. 

Raza  antillana.— Por  regla  general  to¬ 
dos  los  aguacates  que  se  encuentran  en 
las  Antillas  y  en  todas  las  tierras  bajas 
del  trópico  americano  continental  perte¬ 
necen  a  esta  raza.  Su  cultivo  se  extiende 
hacia  el  norte  hasta  la  Florida  y  las  Islas 
Bahamas  y  hacia  el  sur  llega  hasta  el 
centro  del  Brasil  y  el  Sur  del  Perú.  Desde 
su  país  natal  en  la  América  se  la  han 


llevado  a  'Madera,  las  Islas  Canarias, 
partes  del  África  Tropical,  Oceanía  e  In¬ 
donesia.  <iL, as  hojas  de  los  árboles  de 
esta  razayson  por  lo  general  grandes  y 
carecen  del  olor  a  anís  que  posee  el 
follaje  de  las  aguacates  de  la  raza  mexi¬ 
cana,  pareciéndose  en  este  respecto  a  la 
guatemalteca;  de  esta  última  raza  se  dis¬ 
tingue  la  antillana  generalmente  en  la 
corteza  de  sus  frutas  que  no  es  dura  ni 
quebradiza,  sino  correosa;  así  como  tam¬ 
bién  en  la  estación  en  que  se  madura 
que  es  de  varios  meses  antes  que  la  de  la 
raza  guatemalteca  cuando  las  dos  se  en¬ 
cuentran  en  las  mismái  condiciones  cli¬ 
matológicas.  De  entre  todos  los  aguaca¬ 
tes,  los  de  esla  raza  son  los  que  más 
sufren  en  las  heladas;  de  aquí  que  no  se 
deben  plantar  en  regiones  sujetas  a  baja 
temperatura.  En  las  tierras  altas  de  la 
América  Central  se  cultivan  con  éxito 
hasta  elevaciones  de  cerca  de  1,000  me¬ 
tros,  pudiendo  cultivarse  hasta  una  altura 
de  1,500  metros  en  el  Ecuador. 

Raza  guatemalteca. — Esta  estaba  limi¬ 
tada  hasta  época  muy  reciente  a  las  altu¬ 
ras  de  México  y  de  la  América  Central. 
Se  plantó  por  primera  vez  en  California 
y  en  las  Islas  Hawai  allá  por  1885;  y  en 
Florida  al  rededor  de  1,900.  En  las  An¬ 
tillas  y  en  muchas  otras  regiones  su  in¬ 
troducción  es  tan  reciente  que  es  todavía 
difícil  decir  qué  éxito  irá  a  tener.  Su 
follaje  es  como  el  de  los  aguacates  de  la 
raza  antillana,  pero  su  fruta  generalmente 
se  madura  más  tarde  en  la  estación  y 
tiene  la  corteza  más  gruesa  y  dura.  Sus 
árboles  pueden  resistir  varios  grados  más 
de  frío  que  los  de  la  raza  antillana,  por 
lo  que  en  Guatemala  se  cultivan  hasta 
elevaciones  de  cerca  de  2,500  metros  y 
muy  rara  vez  se  siembran  a  alturas  me¬ 
nores  de  500  metros. 

Raza  mexicana. — Esta  es  enteramente 
¡  distinta  a  las  otras  dos  y  se  puede  reco. 
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cocer  fácilmente  por  su  olor  semejante 
al  del  anís  que  despiden  las  Jiojas  de  sus 
árboles  cuando  se  estrujan!  Se  cultiva 
extensamente  en  las  regiot®s  altas  de 
México  de  donde  parece  ser  indígena;  y 
ocasionalmente,  se  le  encuentrk  en  Gua¬ 
temala;  también  se  cultiva  e»  Ecuador, 
Perú  y  Chile,  habiéndose  exportado  en 
tiempos  muy  remotos  a  las  rejones  del 
Mediterráneo  en  donde  se  cultiva  de  vez 
en  cuando.  Las  hojas  de  los  árboles  de 
esta  raza  son  comunmente  más  pequeñas 
que  las  de  los  aguacates  de  la  raza  gua¬ 
temalteca  o  la  antillana;  la  fruta  es  tam¬ 
bién  más  pequeña,  pesando  generalmente 
de  3  a  12  onzas;  estas  razas  son  las  más 
resistentes  de  todas,  pues  soportan  mayor 
intensidad  de  frío  que  los  de  cualquiera 
de  las  otras  razas» 

Híbridos — En  años  anteriores  recien¬ 
tes  el  cuarto  grupo  de  aguacates  ha  veni¬ 
do  al  mundo.  Este  grupo  está  formado 
de  los  híbridos  que  resultan  del  cruce  de 
la  raza  antillana  con  la  guatemalteca,  de 
la  antillana  con  la  mexicana,  y  de  ¡a  gua¬ 
temalteca  con  la  mexicana.  Algunos  de 
estos  híbridos  prometen  tener  mucho  éxi¬ 
to  en  el  comercio  de  los  Estados  Unidos. 

De  la  breve  discusión  precedente  so¬ 
bre  las  razas  de  aguacates  se  deduce  que 
quien  proyecte  cultivar  aguacate  debe  te¬ 
ner  cuidado  de  plantar  las  variedades 
que  se  adapten  mejor  a  las  condiciones 
climatológicas  que  se  disfrutan  en  su 
tierra,  pues  sería  inútil  que  alguien  que 
habitara  en  las  regiones  montañosas  de 
México  a  una  altura  de  2,000  metros, 
plantara  aguacate  de  la  raza  antillana 
que  se  dan  en  Florida;  e  Igualmente  inú¬ 
til  sería  querer  hacer  que  muchas  de  las 
variedades  guatemaltecas  vivieran  si  se 
plantaran  en  las  húmedas  y  calurosas  re¬ 
giones  costeñas  de  las  tierras  bajas  de  la 
América  tropical. 

Cuando  se  vive  en  regiones  donde  no 
se  han  hecho  los  experimentos  correspon¬ 
dientes.  solamente  por  medio  de  ensayos 
extensos  se  puede  dictaminar  con  exac¬ 
titud  cuáles  son  las  variedades  que  se 
adaptan  a  las  condiciones  climatológicas. 


Por  esta  razón  vale  la  pena  que  horticul¬ 
tores  en  la  América  tropical  planten  unos 
cuantos  árboles  de  diferentes  variedades 
pertenecientes  a  cada  una  de  las  razas, 
en  dondequiera  que  las  condiciones  cli¬ 
matológicas  sean  tales  que  haya  posibili¬ 
dades  de  que  todas  las  razas  tengan  éxito. 
Unicamente  plantando  una  gran  cantidad 
de  variedades,  ccmo  por  ejemplo,  de  las 
precoces  y  de  las  tardías  de  la  raza  gua¬ 
temalteca.  es  como  se  puede  esperar  tener 
aguacates  maduros  durante  todo  el  año, 
pero  aun  cuando  las  condiciones  sean  su¬ 
mamente  propicias,  es  dudoso  que  esto 
se  pueda  obtener  en  los  litorales  tropica¬ 
les  de  América  y  en  las  tierras  bajas. 

Requisitos  de  clima  y  suelo- — El  agua¬ 
cate  medra  mejor  en  terrenos  margosos 
bien  desaguados.  Mal  desagüe  es  una 
de  las  causas  más  comunes  de  fracaso  en 
las  tierras  bajas  tropicales,  pues  el  agua¬ 
cate  no  tolera  agua  estancada  cerca  de 
sus  raíces  ni  aún  por  uno  o  dos  días,  y 
por  esta  razón  es  preferible  plantar  los 
árboles  en  declive  siempre  que  sea  posible. 

Por  otra  parte  el  aguacate  necesita  hu¬ 
medad  abundante  en  todas  las  épocas  y 
no  prospera  si  se  le  sujeta  a  sequías  pro¬ 
longadas.  Se  deben  tomar  precauciones 
para  el  riego  conveniente  de  los  árboles 
durante  la  estación  seca  en  todas  las  re¬ 
giones  en  donde  las  lluvias  no  sean  abun¬ 
dantes  y  distribuidas  entre  los  12  meses 
del  año. 

En  las  laderas  que  posean  capas  arci¬ 
llosas  espesas  se  dan  buenos  aguacates. 
Terrenos  de  capas  delgadas  y  arenosas 
no  son  impropios  para  el  cultivo  del  agua¬ 
cate  si  se  tiene  bastante  cuidado  de  sumi¬ 
nistrarles  suficiente  agua.  No  se  puede 
decir  que  el  aguacate  sea  muy  exigente 
en  lo  que  se  refiere  a  la  clase  de  terreno, 
pero  buen  desagüe  y  abundante  humedad 
son  esenciales. 

En  las  regiones  donde  hay  poca  hume¬ 
dad  el  aguacate  no  medra,  y  de  aquí  que 
hayan  tenido  poco  éxito  los  esfuerzos 
que  se  han  hecho  para  cultivar  este  árbol 
en  los  valles  desiertos  del  sur  de  Cali¬ 
fornia.  En  regiones  desiertas,  tales  como 
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los  valles  del  litoral  del  Perú  donde  hay 
ausencia  de  lluvias  pero  la  relativa  hume¬ 
dad  de  la  atmósfera  no  es  escasa,  sólo  se 
necesita  abastecer  agua  de  riego  para 
producir  excelentes  condiciones  para  el 
desarrollo  del  aguacate. 

La  raza  antillana  medra  en  el  clima 
cálido  y  húmedo  de  la  costa  en  las  tierras 
bajas  y  no  tolera  más  frío  que  el  limón. 

No  se  da  si  se  siembra  en  clima  constan¬ 
temente  fresco.  A  la  raza  guatemalteca, 
por  lo  contrario,  le  agrada  el  clima  fresco 
como  el  que  disfrutan  las  tierras  altas 
del  trópico;  y  no  siempre  se  logra  cuando 
se  cultiva  en  tierras  más  bajas,  aun  en 
regiones  tan  lejanas  del  Ecuador  como 
Cuba.  Los  aguacates  mexicanos  son  los 
más  resistentes  y  al  mismo  tiempo  los 
que  se  adaptan  mál  fácilmente;  soportan 
tanto  frío  como  los  naranjos  y  toleran 
más  las  sequías  que  cualquiera  de  las 
otras  razas;  se  han  desarrollado  con  mu¬ 
cho  éxito  tanto  en  el  clima  fresco  y  seco 
de  California  como  en  las  elevaciones 
pequeBas  de  las  regiones  húmedas  tro¬ 
picales. 

Las  anteriores  son  reglas  generales.  Es 
imposible  dar  detalles  minuciosos  acerca 
de  los  requisitos  de  clima  y  de  terreno 
para  las  diferentes  razas  y  variedades, 
puesto  que  no  se  han  hecho  investiga¬ 
ciones  completas  en  esta  materia  desde  el 
punto  de  vista  de  las  condiciones  que 
reinan  en  la  América  Tropical. 

Cultivo. — Cuando  se  plantan  injertos 
en  terrenos  buenos  y  arcillosos,  se  debe 
dejar  un  espacio  no  menor  de  8  a  10 
metros  entre  cada  árbol.  El  tiempo  de 
la  siembra  depende  de  las  condiciones 
locales;  en  regiones  donde  la  estación  de 
lluvias  y  la  estación  seca  están  bien  defi¬ 
nidas,  se  puede  asentar  como  regla  gene¬ 
ral  que  la  siembra  se  efectúa  mejor  al 
comienzo  de  la  estación  de  lluvias,  pue3 
asi  se  da  tiempo  a  los  árboles  de  estable¬ 
cerse  bien  en  el  terreno  antes  de  que  ten¬ 
gan  que  resistir  un  período  de  largo  tiem¬ 
po  seco  y  caluroso. 

El  cultivo  necesario  también  depende 
en  gran  parte  de  condiciones  locales,  peto  ' 


existen  ciertos  requisitos  que  son  univer¬ 
sales.  En  todos  los  suelos,  salvo  los 
muy  ricos,  los  aguacates  necesitan  abono 
de  vez  en  cuando,  puesto  que  consumen 
vorazmente  las  substancias  nutritivas  del 
suelo  y  necesitan  gran  cantidad  de  nitró¬ 
geno  orgánico.  Por  experiencia  en  los 
Estados  J/nidos  se  puede  afirmar  que  el 
nitrógencl  inorgánico,  por  ejemplo,  el 
que  se  deriva  del  nitrato  de  sodio,  no  es 
tan  provechoso  para  los  árboles  de  agua¬ 
cate  como  el  que  se  obtiene  del  estiércol 
de  los  establos.  La  frecuencia  y  la  can¬ 
tidad  con  que  se  abone  el  suelo  debe  va¬ 
riar  de  acuerdo  con  la  calidad  del  terreno 
y  la  edad  del  plantío,  A  los  arbollllos 
jóvenes  que  aun  no  han  llegado  a  la 
época  de  la  fructificación  hay  que  fertili¬ 
zarlos  abundantemente  para  que  se  des¬ 
arrollen  con  rapidez,  piro  una  vez  que 
empiezan  a  florecer  no  es  conveniente 
fertilizarlos  dentro  de  los  dos  o  tres  pri¬ 
meros  meses  de  la  época  de  la  floración. 

La  cantidad  de  riego  que  debe  sumi¬ 
nistrarse  a  los  aguacates  también  depen¬ 
de  mucho  de  condiciones  locales.  Deben 
recibir  más  agua  que  los  árboles  del  gé¬ 
nero  cítreo  y  se  deberá  cuidar  especial¬ 
mente  de  que  el  suelo  no  se  seque  mien¬ 
tras  los  árboles  están  floreando  y  la  fruta 
esté  en  formación,  pues  una  sequía  du¬ 
rante  este  período  generalmente  tiene  por 
resultado  el  malogramiento  de  toda  la 
cosecha,  salvo  en  los  terrenos  que  se 
conservan  húmedos  por  medio  de  infil¬ 
traciones  de  aguas  subterráneas.  Lluvias 
de  1.016  a  1.5*4  mm.,  bien  distribuidos 
durante  el  afio  sería  probablemente  lo 
ideal  para  la  mayoría  de  las  variedades 
de  aguacate. 

Los  aguacates  necesitan  menos  poda 
que  los  árboles  frutales  caducos  de  la 
zona  templada,  asemejándose  en  esto  a  la 
mayoría  de  los  otros  árboles  frutales  del 
trópico;  así  es  que  cualquiera  que  esté 
familiarizado  con  el  cultivo  de  frutas  en 
la  América  tropical,  no  tendí á  ninguna 
dificultad  en  este  sentido.  Arboles  jóve¬ 
nes  requieren  cierta  atención  para  que 
desarrollen  copias  bien  formadas  y  pr 
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porcionadas,  capaces  de  soportar  el  ma¬ 
yor  número  posible  de  frutas.  En  la  épo¬ 
ca  de  producción  los  árboles  necesitan 
poca  poda,  salvo  para  despojarlos  de  ra¬ 
mas  débiles  o  deformes.  Se  debe  añadir 
que  la  poda  necesaria  varia  según  las 
distintas  variedades;  algunas,  de  éstas, 
cuando  jóvenes,  producen  váskagos  que 
no  se  ramifican  y  éstos  se  delen  podar 
para  forzar  la  ramificación  y  asegurar  la 
formación  de  una  copa  bien  proporcio¬ 
nada.  Otras  variedades  tienden  a  do¬ 
blarse,  y  muy  a  menudo  se  hace  difícil 
forzarlas  a  que  se  desarrollen  adquiriendo 
la  forma  deseada.  Los  aguacates  mexi¬ 
canos,  por  regla  general,  se  desarrollan 
más  lozanos  que  los  otros;  con  muy  poco 
cuidado  se  convierten  en  árboles  dere¬ 
chos  de  buenas  proporciones  capaces  de 
resistir  el  viento  y  de  producir  y  soportar 
grandes  cantidades  de  fruta.  Algunas 
variedades  de  la  raza  guatemalteca  han 
demostrado  ser  bastante  difíciles  de  cul¬ 
tivarse  adecuadamente  en  los  Estados 
Unidos.  Todas  las  cortadas  ocasionadas 
por  la  poda  deben  cubrirse  en  seguida 
con  una  capa  gruesa  de  pintura  para  im¬ 
pedir  el  alojamiento  de  hongos,  los  cuales 
causan  podredumbre. 

Las  investigaciones  hechas  reciente¬ 
mente  en  California  y  Florida  demues¬ 
tran  que  muchas  variedades  de  aguacates 
son  más  o  menos  estériles  en  sí  mismas. 
Esto  quiere  decir  que  estas  variedades  no 
producen  abundantes  frutos  sino  cruzan 
su  polen,  esto  es,  si  no  las  polinizan  ár¬ 
boles  pertenecientes  a  otras  variedades. 
Para  cubrir  esta  necesidad  es  ahora  co¬ 
mún  en  los  Estados  Unidos  el  plantar 
diferentes  clases  juntas,  especialmente 
aquellas  que  de  acuerdo  con  las  observa¬ 
ciones  de  Stout  Eobinson  y  otros,  parecen 
estar  adaptadas  para  “reciprocar”  en 
cuestión  de  polinización.  Todas  las  Ac¬ 
res  del  aguacate  se  abren  dos  veces,  según 
se  ha  observado  en  los  Estados  Unidos; 
la  primera  vez  el  pistilo  está  en  condicio¬ 
nes  de  recibir  polen,  lo  cual  siguifiea  que 
la  flor  está  en  condiciones  de  ser  fecun¬ 
dada  y  de  convertirse  en  fruto;  la  segun¬ 


da  vez  el  pistilo  ya  no  es  receptivo  y  el 
polen  que  estaba  encerrado  en  las  ante¬ 
ras  durante  el  período  en  que  la  flor  se 
abrió  pro  primera  vez,  se  encuentra  ahora 
expuesto;  de  este  mcdo  los  insectos  que 
acuden  en  busca  de  néctar,  inconsciente¬ 
mente  se  llevan  consigo  el  polen  adherido 
a  sus  patitas,  alas  y  otras  partes  de  su 
cuerpo,  y  cuando  un  insecto  que  lleva 
polen  de  la  flor  abierta  por  segunda  vez 
se  posa  en  alguna  que  se  ha  desplegado 
por  primera  vez,  los  granos  de  polen  se 
depositan  en  el  estigma  receptivo  y  el 
proceso  de  la  formación  del  fruto  co¬ 
mienza. 

Como  el  problema  de  interpolinizacióo 
no  se  ha  investigado  en  la  América  tro¬ 
pical,  no  se  pueden  ¿racer  declaraciones 
definitivas  acerca  de  su  importancia.  Las 
variedades  que  se  han  estudiado  en  los 
Estados  Unidos  se  pueden  agrupar  en 
dos  clases:  (a)  Las  que  tienen  un  grupo 
de  flores  listas  para  recibir  el  polen  por 
la  mañana  y  otro  grupo  de  flores  que  es¬ 
parce  polen  por  la  tarde;  y  (b)  varieda¬ 
des  cuyas  flores  se  portan  al  revés  de  las 
de  la  clase  (a). 

Los  plantadores  que  proyectan  culti¬ 
var  el  aguacate  en  los  Estados  Unidos 
deben  evitar  tener  plantíos  enteros  de 
variedades  cuyas  flores  tengan  todas  los 
mismos  hábitos,  puesto  que  éstas  no  esta¬ 
rían  en  condiciones  de  beneficiarse  las 
unas  a  las  otras  por  el  proceso  de  la  inter¬ 
polinización.  Los  horticultores  de  la 
América  tropical  no  se  equivocarán  si 
siguen  este  consejo. 
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Deber  del  patriotismo  guatemalteco  es 
buscar  y  hallar  las  fuentes  de  produc¬ 
ción,  capaces  de  conjurar  la  crisis  que 
actualmente  nos  atormenta  y  nos  agobia. 
Interesar  la  opinión  pública  acerca  de 
uno  de  los  medios  más  fáciles  para  sal¬ 
var  nuestra  mísera  situación,  es  el  pro¬ 
pósito  de  estas  líneas. 

Podemos  decir  que  hemos  encontrado 
el  vellocino  de  oro,  tras  el  que  corre 
afanosamente  la  humanidad.  Podemos 
felicitarnos  de  que  la  Naturaleza  pródiga 
con  nosotros,  nos  brinde  cariñosa  en  uno 
de  los  productos  del  trópico,  el  remedio 
que,  manejado  con  actividad,  perseve¬ 
rancia  y  patriotismo,  pueda  por  sí  mis¬ 
mo  ser  suficiente  para  resolver  el  pro¬ 
blema  de  nuestra  situación  económica, 
sin  quemarse  mucho  las  pestañas. 

La  súbita  y  rápida  desvalorización 
del  café,  nuestro  único  producto  de  ex¬ 
portación,  que  pueda  considerarse  como 
tal,  nos  ha  llevado  a  una  situación 
anómala  y  gravísima,  afectando  a  todos 
los  negocios  lícitos,  y  produciendo  inme¬ 
diatamente  serios  quebrantos  a  los  inte¬ 
reses  del  comercio,  de  la  industria,  y 
principalmente  de  la  agricultura  en  ge¬ 
neral.  Descartado  el  hule  hace  ya  algún 
tiempo  de  la  nómina  de  nuestros  pro¬ 
ductos  exportables,  a  más  del  café,  no 
se  han  señalado  como  tales  últimamente 
más  que  el  azúcar,  los  cueros  y  la  miel 
de  abejas,  artículos  para  los  cuales  no 
hay  mercado,  o  si  lo  hay  es  a  precios 
ínfimos  que  no  dejan  ninguna  cuenta  al 
productor.  Hay  otros  artículos  como 
las  maderas,  la  raíz  de  zacatón,  etc., 
que  se  exportan  en  tan  pequeña  escala, 
que  apenas  merecen  que  se  les  mencione. 

El  Banano,  artículo  que  hasta  hoy 
explota  únicamente  una  Compañía  ex¬ 
tranjera,  que  en  pocos  años  relativa¬ 
mente  ha  amasado  una  inmensa  fortuna, 


es  el  único  producto  de  exportación  que 
pueda  explotarse  en  gran  escala  por  los 
nacionahfe  que  en  la  costa  Sur  poseen 
tierras  feracísimas  de  bastante  extensión, 
capaces  de  producir  cuantiosa  cantidad 
del  fruto,  tan  apetecido  en  los  mercados 
extranjeros,  que  puede  decirse  que  tiene 
en  ellos  un  consumo  ilimitado. 

El  banano  producido  en  la  costa  Sur 
de  nuestra  República,  es  de  mejor  ca¬ 
lidad  que  el  que  se  produce  en  la  costa 
Norte  de  ella;  es  más  resistente  a  la  in¬ 
temperie  y  soporta  mejor  la  travesía. 

La  gran  ventaja  qufe  debemos  apro¬ 
vechar  en  estas  difíciles  circunstancias 
porque  atraviesa  desafortunadamente  el 
país,  es  que  este  espléndido  fruto  co¬ 
mienza  a  producirse  al  año  de  la  siembra: 
a  los  nueve  meses  echa  lo  que  se  llama 
bellota,  que  es  la  flor,  y  después  de  tres 
meses  más,  el  fruto  está  en  su  punto  de 
recolección.  La  producción  es  prodi¬ 
giosa,  pues  una  caballería  (no  acres) 
sembrada  convenientemente,  da  cada 
año,  después  del  primero,  un  promedio 
de  46  mil  racimos  de  ocho  y  nueve  ma¬ 
nos,  que  son  los  mejor  aceptados:  tam¬ 
bién  se  aceptan  los  de  siete  manos,  percr 
con  marcada  diferencia  de  precio. 

La  United  Fruit  Co.,  bajo  el  nombre 
de  Compañía  Bananera  del  Pacífico, 
compra  actualmente  al  ridículo  precio  de 
$0.40  oro  el  racimo  de  nueve  manos,  y  a 
$0.30  el  de  ocho  manos,  pagando  esta 
misma  compañía  en  la  costa  Norte  de  la 
República,  So. 50  por  racimo  de  nueve 
manos.  Ella  misma  paga  en  Costa  Rica 
So. 60,  en  Colombia  a  $0  So  yen  Jamaica 
a  mayor  precio  que  este  último,  sobre¬ 
pasando  de  Si. 00  oro:  es  depresivo  e 
irrisorio  que  a  los  productores  de  la  cos¬ 
ta  Sur  de  Guatemala  les  fije  aquellos 
precios.  Estos  precios  bajos  que  en 
Guatemala  paga  la  United  Fruit  Co.  por 
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el  banano,  son  debidos  a  que  en  esta 
República  no  tiene  competidores  para  la 
compra,  lo  que  no  sucede  en  Colombia, 
ni  en  Costa  Rica,  ni  en  Jamaica,  donde 
tienen  acceso  a  los  puertos  otras  com¬ 
pañías  compradoras. 

Hasta  ahora  son  muy  pocos  los  agri¬ 
cultores  que  se  han  dado  cueftta  exacta 
del  filón  de  oro  que  se  tiene  ion  unos 
cuantos  acres  sembrados  de  bírnano;  lo 
que  detiene  y  estanca  la  producción  de 
esta  fruta  en  el  Sur,  es  que  no  hay  faci¬ 
lidades  de  embarque,  por  ser  los  puertos 
de  San  José  y  Champerico  radas  abier¬ 
tas  de  muy  poco  calado,  por  lo  que  no 
pueden  acercarse  los  vapores,  siendo  el 
embarque  sumamente  defectuoso,  lo  que 
hace  que  ni  lleguen  vapores  suficientes, 
ni  puedan  exportarse  grandes  cantida¬ 
des,  teniéndose  p*>r  otra  parte  en  cuenta 
que  la  conservación  del  fruto  en  buen 
estado  es  difícil  en  esos  climas.  Con¬ 
secuencia  de  esto  ha  sido  que  la  com¬ 
pañía  compradora  tenga  pretexto  para 
haber  fijado  precio  tan  bajo  al  racimo 
de  banano  en  la  costa  del  Pacífico  y  se 
oprime  al  agricultor  con  semejantes  de¬ 
presivos  precios. 

Los  quince  Notables  convocados  a 
junta,  han  emitido  un  dictamen  en  el 
que  se  encuentran  los  conceptos  si¬ 
guientes: 

“Se  necesita  construir  en  el  Pacífico 
un  puerto  seguro  y  moderno  para  desa¬ 
rrollar  el  cultivo  y  explotación  de  esa 
ubérrima  costa  en  sus  múltiples  ramos, 
especialmente  en  el  banano,  que  ha 
principiado  ya  a  producirse  y  que  está 
llamado  a  ser  un  venero  de  riqueza  na¬ 
cional ,  de  mefcado  más  amplio  y  más 
firme  que  el  café.”  Ahora  bien;  se  re¬ 
conoce  la  necesidad,  pero  hay  que  recal¬ 
car  que  es  una  necesidad  IMPERIOSA, 
INMEDIATA  Y  DE  URGENCIA  SU¬ 
MA,  puesto  que  a  esto  está  vinculada  la 
salvación  del  país.  Con  cientos  de  ca¬ 
ballerías  cultivadas  de  banano,  propie¬ 
dad  de  nacionales,  y  con  un  PUERTO 
NACIONAL,  seguro  y  moderno  en  el 
Pacífico,  que  diera  acceso  a  embarcacio¬ 


nes  de  bastante  calado  y  al  cual  pudie¬ 
sen  abordar  sin  dificultad  todas  las 
compañías  de  vapores  que  quisiesen, 
estableciéndose  así  una  competencia  jus¬ 
ta  que  beneficiara  a  los  productores,  ya 
contaríamos  con  suficiente  dinero  para 
poder  pagar  al  extranjero  todos  los 
artículos  que  de  él  necesitamos,  y  que 
hoy  importamos  sin  saber  si  tendremos 
con  qué  pagarlos  dentro  de  términos 
perentorios.  Quedaría  siempre,  desde 
luego,  un  excedente  de  dinero  que  cons¬ 
tituiría  la  verdadera  riqueza  de  Gua¬ 
temala. 

Demostrada  la  necesidad  de  un  puerto 
en  el  Pacífico,  no  hay  más  que  discutir 
el  lugar  a  propósito  para  emplazarlo. 
En  la  rada  de  San  J§sé  no  es  posible, 
por  ser  demasiado  abierta  y  no  haber 
profundidad  suficiente:  tenemos  Iztapa, 
pero  hay  el  inconveniente  de  que  el  río 
Michatoya  aporta  grandes  cantidades  de 
arena,  que  al  formar  bancos  en  la  de¬ 
sembocadura,  constituyen  verdaderos 
riesgos  de  perjuicio.  Al  poniente  del 
"Puerto  de  San  José,  a  pocas  millas  de 
él,  existe  un  lugar  muy  a  propósito  para 
hacer  un  puerto  seguro  y  de  buen  cala¬ 
do:  se  llama  LA  CRIBA,  y  los  sondeos 
qne  allí  se  han  hecho,  han  demostrado 
que  es  el  punto  mejor  en  toda  la  costa 
del  Pacífico,  en  donde  pudiera  empla¬ 
zarse  el  puerto.  Con  relativo  poco  tra¬ 
bajo,  puede  hacerse  en  este  punto  un 
puerto  seguro,  porque  no  hay  que  pro¬ 
fundizar  mucho,  y  los  vapores  pueden 
entrar  al  canal  natural  que  existe,  por¬ 
que  el  río  Achigúate  que  allí  desemboca, 
no  trae  desnivel  alguno,  y  no  arrastra 
por  consiguiente  arenas:  las  montañas 
circunvecinas  le  prestan  abrigo,  y  tiene 
amplitud  suficiente  para  contener  varias 
embarcaciones»  En  las  cercanías  de  LA 
CRIBA  hay  terrenos  apropiados  para  la 
siembra  del  banano  y  en  gran  extensión. 

Por  la  experiencia  triste  y  dolorosa 
que  tenemos  con  lo  que  nos  sucede  en  el 
Atlántico,  se  impone  laíhecesidad  de  que 
el  puerto  del  Pacífico  sea  netamente  Na¬ 
cional  y  que  tengan  acceso  a  él  todas  las 
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embarcaciones  de  todas  las  procedencias, 
sin  preferencia  alguna,  para  que  se  aleje 
por  siempre  el  monopolio,  que  es  injus¬ 
to;  que  es  depresivo,  que  es  antieco¬ 
nómico  y  ruinoso  para  el  país.  Para  su 
construcción  podría  incluirse  en  el  em. 
préstito  la  cantidad  necesaria  para  cos¬ 
tear  este  puerto:  este  es  un  gasto  repro. 
ductiuo,  no  sólo  por  el  beneficio  que 
traería  a  los  productores  nacionales, 
sino  que  en  pocos  años  se  redimiría  el 
costo,  poniendo  un  impuesto  de  expor¬ 
tación  de  $0.10  oro  por  racimo,  y  que¬ 
dando  después  una  renta  importante  y 
segura  para  el  Gobierno:  contrataría 
éste  la  construcción  con  una  casa  seria 
que  garantizase  el  trabajo,  desde  luego 
se  sacaría  la  obra  a  licitación.  Si  no  se 
quiere  incluir  este  gasto  entre  los  obje¬ 
tivos  del  empréstito,  también  podría  el 
Gobierno  sin  necesidad  de  aportar  inme¬ 
diatamente  el  dinero,  contratar  la  cons¬ 
trucción,  garantizando  con  la  renta  del 
banano  el  pago  del  capital  y  los  inte¬ 
reses  respectivos,  bajo  favorables  con¬ 
diciones. 


Vamos  a  hacer  un  cálculo  aproxi¬ 
mado,  tomando  por  base  la  exportación 
del  banano  procedente  de  la  United 
Fruit  Co.,  y  del  de  particulares  que 
venden  su  producto  a  la  expresada 
Compañía:  se  exportan  por  Puerto  Ba¬ 
rrios  anualmente  no  menos  de  SEIS 
MILLONES  de  racimos.  En  la  costa 
Norte  solí  muy  pocos  los  productores 
nacionales;  carecen  de  extensión  en  sus 
fincas  y  producen  en  muy  pequeña  escala 
el  banano;  no  sucedería  así  en  la  Costa 
Sur,  porque  no  solamente  son  muchos 
los  terratenientes,  sino  que  poseen  ex¬ 
tensas  fincas,  que  se  verían  en  el  caso 
de  lotificar  por  no  poder  cultivarlas  en 
toda  su  extensión  y  con  esto  se  aumen¬ 
tarían  los  productores.  Siendo  nacional 
el  puerto,  y  sabiendo  Jos  productores 
que  hay  competencia  en  la  compra  del 
banano,  intensificarían  sus  siembras,  y 
con  seguridad  traspasarían  con  creces  la 
cantidad  de  banano  que  hoy  se  exporta 
por  Puerto  Barrios.  Sin  ser  muy  opti¬ 
mistas,  podría  calcularse  que  la  exporta¬ 
ción  no  bajaría  de  TRES  MILLONES 
de  racimos  en  el  primer  año  de  exporta¬ 
ción  por  el  nuevo  puerto:  calculando 
sobre  dicha  cantidad  de  racimos  el  im¬ 
puesto  de  ío.io  oro  por  racimo,  resulta¬ 
rían  $300,000.00  oro  durante  el  primer 
año,  como  renta  para  el  Gobierno.  A 
los  tres  años,  intensificando  las  siem¬ 
bras,  podría  triplicarse  la  producción  y 
por  lo  tanto  la  renta:  habría,  pues,  para 
pagar  los  intereses,  y  quedaría  un  saldo 
suficiente  para  ir  amortizando  el  capital 
empleado  en  la  construcción  de  aquél. 
Hay  personas  que  creen  que  con  TRES 
MILLONES  de  pesos  oro  podría  cons¬ 
truirse  dicho  puerto;  pero  esto  es  asunto 
que  trataremos  en  otro  artículo,  porque 
procuraremos  obtener  datos  aproximados 
del  costo  de  la  expresada  obra.  Como 
hay  Compañías  extranjeras  que  han  ase¬ 
gurado  que  al  tener  nosotros  un  buen 
puerto  en  el  Pacífico,  podrían  enviar 
aquí  sus  embarcaciones,  y  comprar  el 
racimo  de  banano  a  $1.00,  el  impuesto 
de  $0.10  por  racimo  no  puede  conside. 
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rarse  excesivo,  si  se  atiende  a  que  hay 
necesidad  de  ayudar  a  la  amortización 
del  costo  del  puerto. 

En  Costa  Rica,  donde  abundan  los 
patriotas,  el  Gobierno  construyó,  para 
uso  exclusivo  de  la  Nación,  un  muelle 
en  Puerto  Limón,  aparte  del  que,  para 
su  negocio  propio  construyó  la  United 
Fruit  Co  ,  facilitando  así  en  acceso  a 
embarcaciones  de  otras  compañías.  No 
hace  mucho  que  el  Gobierno  de  aquella 
República,  solícito  en  mejorar  las  condi¬ 
ciones  de  su  país,  pidió  al  Departamento 
de  Estado  de  Wáshington,  permiso  para 
que  el  Jefe  de  Ingenieros  del  Canal  de 
Panamá,  pasase  a  Punta  Arenas  a  efec¬ 
tuar  un  estudio  para  construir  un  muelle 
de  suficiente  capacidad  en  dicho  puerto, 
a  efecto  de  qu%  tuviesen  acceso  a  él 
embarcaciones  de  diferentes  proceden¬ 
cias;  hizo  los  estudios  concernientes  el 
dicho  Ingeniero,  y  el  muelle  se  puso  in¬ 
mediatamente  en  obra:  hace  muy  poco 
tiempo  que  está  ya  al  servicio  público, 
librándose  así  al  país  de!  monopolio  que 
existía.  Y  conste  que  Costa  Rica,  fue 
durante  la  vida  de  Mr.  Keith  (el  funda¬ 
dor  de  la  United  Fruit  Co.),  favore¬ 
cida  por  este  millonario,  que  aportó  su 
valioso  contingente  en  obras  de  utilidad 
pública  allá;  mas  la  justicia  ha  recla¬ 
mado  sus  fueros,  y  a  la  tantas  veces 
mencionada  compañía,  le  ha  procurado 
quitarle  el  monopolio. 

Aquí  en  Guatemala  se  rumora  que  hay 
Diputados  carentes  de  visión  o  faltos  de 
patriotismo,  que  están  dispuestos  a  con¬ 
sentir  que  la  United  Fruit  Co.,  obtenga 
una  concesión  exclusiva ,  para  establecer 
un  puerto  en  el  Pacífico,  lo  que  haría 
sus  nombres  odiosos,  y  les  acarrearía  el 
desprestigio  y  desprecio  consiguientes: 
serían  considerados,  con  razón  como  ver¬ 
daderos  traidores  a  la  Patria. 

Hay  que  tener  patriotismo;  hay  que 
trabajar  fructuosamente  en  bien  de  esta 
generación  y  de  las  venideras,  dotando 
a  Guatemala  de  un  Puerto  Nacional  que 
la  aliviaría  de  sus  deudas,  ya  que  el  im¬ 
puesto  sobre  el  banano  iría  en  crescendo 


todos  los  años.  Nuestra  fruta  del  Pa¬ 
cífico  es  de  primera  calidad  y  muy  soli¬ 
citada,  y  francamente,  no  se  encuentra 
otro  ramo  de  producción  para  exportar, 
más  que  éste:  el  café  durante  varios 
años  no  podrá  levantarse  al  nivel  de  an¬ 
tes,  y  hay  que  aprovechar  la  feliz  cir¬ 
cunstancia  de  que  poseemos  un  ramo 
valioso  de  exportación,  el  del  banano, 
que  haría  que  dentro  de  poco  tiempo  se 
aportasen  al  país  cantidades  no  soñadas 
de  dinero.  Desde  luego,  como  se  com¬ 
prende,  al  construirse  el  nuevo  Puerto, 
habrá  necesidad  de  hacer  un  ramal  de 
línea  férrea  para  entroncarla  con  la  de 
I.  R.  C.  A.,  en  el  punto  más  conve¬ 
niente,  a  fin  de  favorecer  la  salida  de  los 
productos  de  los  departamentos  de  Re- 
talhuleu,  Mazatenango,  Sololá  y  Es- 
cuintla,  en  los  que  ya  se  han  comenzado 
a  hacer  siembras  del  apetecido  fruto. 

Con  muy  buena  intención,  muy  loable, 
y  como  un  deber  patriótico,  el  Ministerio 
de  Agricultura  se  preocupa,  con  mucha 
razón  y  con  visión  amplia,  de  que  se  in¬ 
tensifiquen  las  siembras  de  cereales  y  tu¬ 
bérculos  para  liberarnos  de  seguir  siendo 
tributarlos  del  extranjero  en  esos  ramos. 
Hay  que  aplaudir  esta  medida,  que  será 
un  alivio,  un  paliativo;  pero  no  podemos 
confiar  solamente  en  ella  la  salvación  del 
país;  hay  que  producir  y  en  gran  escala, 
para  el  consumo  interior,  a  efecto  de  que 
no  se  nos  escapen  sumas  considerables 
de  dinero;  más  necesitamos  también  de 
artícu'os  que  nos  aporten  buenas  ga¬ 
nancias,  que  sean  sustitutos  del  café,  que 
tengan  mercado  amplísimo  y  seguro  en 
el  exterior,  y  francamente,  escudriñando 
y  aplicando  lámparas  mágicas  para  en¬ 
contrarlos,  no  hallaremos  más  que  uno, 
que  es  el  BANANO. 

Salvador  Escobar  Vega. 


ANUNCIE  Y  SOLICITE  --- 
USTED  NUESTRA  REVISTA 


FERIA  DE  LEIPZIG 

1930-  EXPOSICION  de  MUESTRAS  - 1930 
:  :  :  Feria  Técnica  y  de  Construcción  :  :  : 


La  Feria  Más  Importante  del  Mundo 


FERIA  DE  VERANO, 

del  2  al  8  de  Marzo  de  1930 

FERIA  DE  OTOÑO, 

del  31  de  Agosto  al  5  de  Sep¬ 
tiembre  de  1930 

MERCADO  CENTRAL  para  el 
COMERCIO  INTERNACIONAL 


Iguales  ventajas  para  Pro¬ 
ductores  y  Compradores. 
El  VIAJE  del  puerto  ale¬ 
mán  hasta  Leipzig  es  GRA¬ 
TIS  para  los  visitantes  de 
la  feria.  Para  lo  que  es 
preciso  pedir  los  informes 
respectivos  de  los  repre¬ 
sentantes  honoríficos  para 
Guatemala. 
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United  Fruit  Company 


12  CALLE  ORIENTE.  NUMERO  1 


|  Servicio  de  Pasajeros  y  de  Carga  | 


Especialidad  en  embarques  de  Café, 
Cueros  y  Pieles  con  destino  a*  cual¬ 
quier  puerto  de  los  Estados  Unidos 
y  Europa. 

Vapores  de  carga  salen  cada  semana 
para  Nueva  York. 

Servicio  de  pasajeros  a  Nueva  York 
cada  catorce  días;  los  vapores  tocan 
CUBA  y  JAMAICA. 

Hay  tres  vapores  de  carga  de  Puerto 
Barrios  a  Nueva  Orleans  y  Mobile, 
cada  semana. 

Servicio  de  pasajeros  a  Nueva  Orleans 
cada  Domingo. 
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Pida  Usted  Nuestros  Itinerarios 
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Una  de  las  riquezas  naturales  de  Mé¬ 
xico  que  permanecen  sin  explotar  couve 
nientemente,  es  la  de  los  cocoteros;  cosa 
que  francamente  no  nos  explicamos,  ya 
que  este  árbol  y  su  fruto  aportan  a  la 
industria  materias  primas  y  productos 
muy  diversos  que  tienen  gran  mercado  y 
alto  precio. 

Los  cocoteros  producen,  entre  otros 
productos,  la  copra,  que  tan  alto  consu¬ 
mo  tiene  en  todo  el  mundo  porque  de 
ella  se  extraen  dos  Olases  de  fibras,  una 
medio  dura,  que  se  emplea  en  la  fabrica- 
ción  de  esteras,  tejidos  gruesos,  etc.,  y 
otra,  la  dura,  que  se  usa  con  grandes 
ventajas  para  la  fabricación  de  escobas, 
cepillos,  etc.,  y  la  corteza  se  aplica  a  la 
fabricación  de  botones. 

Este  producto  se  extrae  separando  el 
fruto  del  cocotero  y  poniendo  luego  a 
secar  la  pulpa  obtenida,  bien  al  sol  o  en 
estufa,  para  después  ser  prensada  en  las 
fábricas.  La  secada  en  estufas  alcanza 
mucho  mejor  precio  en  el  mercado,  pero 
de  todos  modos  es  fácilmente  vendible. 

En  algunas  de  las  regiones  donde  se 
producen  en  grandes  cantidades  los  co¬ 
cos,  apenas  si  se  les  aprovecha  el  agua  y 
se  tira  lo  demás;  esto  si  no  se  pierde  com¬ 
pletamente  el  fruto,  por  no  haberlo  reco¬ 
gido  a  tiempo. 

Da  lástima  ver  que  se  desperdician  tan¬ 
tos  productos  naturales  que  constituyen 
una  verdadera  riqueza.  Principalmente 
en  las  costas  de  los  Estados  de  Campe¬ 
che,  Oaxaca  y  Veracruz,  y  en  muchos 


otros,  se  pierden  en  grandes  cantidades 
estos  frutos  que  en  otro  país  más  celoso 
de  sus  riquezas,  constituirían  uua  de  las 
industrias  nacionales  de  mayor  impor¬ 
tancia. 

Si  las  personas  que  lean  estas  líneas 
vieran  las  estadísticas  que  tenemos  a 
mano  y  que  muestran  lo  que  es  en  Nor¬ 
teamérica,  por  ejemplo,  este  negocio,  se 
quedarían  altamente  sorprendidas.  En 
Estados  Unidos  se  importan  cantidades 
increíbles  de  copras  y  fibras  de  coco  de 
Oriente  por  las  que  pagrn  precios  real¬ 
mente  altos.  . 

En  Cuba  misma,  existen  grandes  com¬ 
pañías  norteamericanas  que  explotan  es¬ 
te  producto;  pero  en  México  que  noso¬ 
tros  sepamos,  no  hay  una  sola  persona 
que  haga  esto,  y  ello  viene  en  perjuicio 
de  los  intereses  nacionales 

De  manera  muy  especial  llamamos  la 
atencióu  de  los  habitantes  de  nuestras 
costas  y  demás  regiones  donde  abundan 
los  cocoteros,  sobre  esta  importante  cues¬ 
tión;  y  a  la  vez  este  Departamento  de 
Industrias,  Niños  Héroes,  28,  facilitará 
los  datos  necesarios,  a  quien  los  solicite, 
sobre  la  forma  más  viable  de  explotar  los 
cocoteros  y  sus  frutos. 

Si  la  persona  que  lea  esto  no  le  inte¬ 
resa,  haría  un  gran  bien  a  la  colectividad 
en  pasarlo  a  otras  a  quienes  sí  pudiese 
interesar.  Todos  debemos  contribuir  al 
engrandecimiento  del  país. 

Tomado  de  «Industria  y  Comercio»,  México. 


SI-  UD.  ENCUENTRA  ALGUN  ERROR  EN  EL  INDICADOR, 
SE  LE  RUEGA  DAR  AVISO  A  LA  SECRETARIA  PARA 
HACERLE  LA  CORRECCION  RESPECTIVA 
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UANDO  usted  desee  un 

V - /  trabajo  nítido,  rápido, 

correcto,  y  más  que  to¬ 
do,  equitativo  de  pre' 
ció,  en  estos  talleres 
será  satisfecho  su  gus¬ 
to,  quedando  su  asiduo 
cliente  en  lo  sucesivo,  § 
pues  esta  casa  cuen¬ 
ta  con  toda  clase  de 
implementos  moder¬ 
nos  para  la  ejecución 
de  sus  trabajos  y  un 
personal  competente 
para  la  confección  de 
los  mismos. 

Octava  Avenida  Sur,  . 

Número  25  *?* 

TELEFONO  2616 

Sus  órdenes  persona- 
lee,  por  correo  o  telé- 
grafo,  serán  ejecutadas 

Guatemala,  C.  A.  prontamente. 


Usted  está  en  libertad 


de  probar  T  O  D  A  S 


las  BOMBILLAS 


Satisfacción  plena  la 
obtendrá  únicamente 
cop  la 


Mazda 


Esmerilada  en  el  Interior 

Be  Venta  en  las  tiendas  principales 
de  todos  los  barrios 


88 


D  I  S  T  R  I  B  U  I  D  O  R  E  S: 

Empresa  Guatemalteca  de  Electricidad,  Inc. 

Beparta  inepto  Goipercial 
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¡LOS  ABONOS  IDEALES! 


Ammo-PIios,  Fosfato  de  ífaaoia,  Cyanamida  de  Cal. 


Sdüübad  Sapper  y  Cía. 

Departamento  de  Mercancías,=Guatemala. 
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